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 INTRODUCCIÓN  I.
 
 
 
 El lago Rapel se encuentra en la Sexta Región Del Libertador 
Bernardo O’Higgins de Chile, ubicado a 144 km al sur de Santiago, con 
una superficie de 80 km2. Este lago alimenta al rio Rapel que a su vez 
está formado por los ríos Cachapoal y Tinguiririca. 
 
El lago rapel que es un embalse que cuenta en su orilla con las 
localidades de El Estero, Llallauquen y Las Balsas. Estas localidades 
que bordean al Lago Rapel, cuentan con una carretera que es  posible de 
conectar desde la ruta 66, más conocida como “Carretera de la Fruta” en 
la localidad El Manzano 
 
Figura N°1 Ubicación Lago Rapel 
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El Lago Rapel fue creado en el año 1969 con el fin de alimentar la 
Hidroeléctrica Rapel. Con el pasar de los años se fue convirtiendo en un 
sector altamente turístico por lo que el año 2001 se acordó un proyecto 
que protege a los residentes de la altura máxima del lago y un mínimo 
de éste mismo. Con el fin de establecer una zona segura y fomentar aún 
más el turismo.  
En el año 2013 la rivera del Lago fue declarada Zona de interés turístico 
por lo que se comenzó el desarrollo de visitas a las viñas aledañas, 
Trekking, cabalgatas y otras actividades que pueden ser desarrolladas 
tanto en el Lago como en la rivera de este mismo. 
 
La Región Del Libertador Bernardo O’Higgins sostiene su economía en 
base a la minería, el turismo, los viñedos como también en la 
agricultura y ganadería. Sosteniendo su máximo de turismo en la 
temporada de Enero a Marzo y un segundo período importante en la 
temporada de Julio correspondiente a las vacaciones de invierno, sin 
desmerecer la demanda constante que éste posee durante el año dado a 
sus atractivos.  
Al contar con una ubicación cercana con la capital, durante el periodo 
2016 recibió un 80% de la ocupación de los turistas según el informe1 
entregado por SERNATUR (Servicio Nacional de Turismo), superando 
ampliamente la media que corresponde a un 65,5% generando solo en 
los meses de diciembre, enero y febrero más de 230.000 pernoctaciones 
y un total durante el 2016 equivalentes a 784.369 en la región que 
refieren a establecimientos turísticos, con una proyección de crecimiento 
del 3,4% durante el 2017. 
 
                                        
1 https://www.sernatur.cl/wp-content/uploads/2016/11/Informe-del-Turismo-
Receptivo-al-Tercer-Trimestre-2015.pdf 
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 Es por esta razón que el objetivo de esta memoria de estudio 
técnico-económico de un Resort todo incluido ubicado en las cercanías 
del Lago Rapel con acceso a este mismo que incorpore una oferta 
innovadora de servicios con respecto a la ofertas existen actualmente en 
la zona. Por lo que el Resort pretende estar orientado a satisfacer de 
manera completa las necesidades y exigencias del público nacional e 
internacional, apuntando de esta manera a una calidad sobresaliente. 
Para esto se formulará un modelo de negocios acorde a lo mencionada 
anteriormente.  
  
I.1 Importancia de realizar el proyecto 
 
 Chile, a diferencia de otros países, posee una morfología bastante 
característica, ya que se constituye en una franja de tierra larga y 
delgada, donde hacia el lado este, se encuentra localizado el cordón 
montañoso más importante de Sudamérica, denominado Cordillera de 
Los Andes. Dichas características permiten tener una riqueza climática 
que de norte a sur hace sentir sus diferencias, ya que hacia la zona 
norte se encuentra el desierto más árido del mundo, con casi nulas 
precipitaciones a lo largo de todo el año, mientras que por el contrario,  
desde el centro hacia el sur las precipitaciones van en aumento, 
incrementando a su vez la vegetación, cantidad de ríos presentes y lagos 
a su vez. 
 
A pesar de todas estas excelentes y llamativas características, Chile no 
es un país que destaque y explote al máximo su capacidad turística, a 
pesar de que existan lugares reconocidos a nivel mundial, como las 
llamativas Torres del Paine, ubicada en la  Provincia de Última 
Esperanza, Región de Magallanes y de la Antártica Chilena. En 
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particular, hacia la zona centro sur, que es donde se encuentra el área a 
estudiar, Rapel presenta una gran biodiversidad, de las cuales 
sobresalen ciertas especie. 
 
Así mismo, esta provincia cuenta con 7 a 8 meses de temporada seca, 
mientras que las precipitaciones anuales tienen una variación promedio 
de 500 a 800 mm entre año seco y año lluvioso, teniendo en cuenta que 
los meses que abarcan el 80% de las precipitaciones se concentran entre 
mayo y agosto. 
 
Si bien, la flora y fauna de este lugar potencia la posible actividad 
turística, el último punto expuesto, que hace referencia a las 
precipitaciones, puede ser un obstáculo al momento de decidir invertir 
en un resort todo incluido donde su funcionamiento se dé a lo largo de 
todo el año, y no solo en la temporada de mayor afluencia de público 
extranjero y nacional, que suele ser entre los meses de enero y marzo. 
Es por esto, que es de vital importancia realizar un estudio técnico 
económico, para poder establecer cuán factible es realizar la apertura de 
un resort todo incluido, enfocado en la excelencia, orientado hacia el 
público nacional y extranjero, evaluando, de igual manera, la posibilidad 
de mantener abierto dicho resort, durante los 12 meses del año.  
 
I.2 Antecedentes 
 
 Al momento de analizar la viabilidad de este proyecto es necesario 
referirse a ciertas condiciones que deben cumplirse de manera esencial, 
teniendo en prioridad el flujo turístico. Para llevar a cabo este análisis se 
observará únicamente el flujo turístico extranjero, dado a que 
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anteriormente en la introducción, se especifica el elevado número de 
turistas nacionales que visitan la sexta región en la zona de Rapel. 
 
Según el informe anual de turismo presentado por SERNATUR, 
este permite identificar que el mayor flujo de turistas extranjeros está 
encabezado por Argentina con 1.442.287 visitantes al año, lo sigue 
Brasil con 515.217 visitantes al año, Bolivia con 395.265 visitantes y 
Perú que se ubica en el cuarto Lugar con 349.778. 
 
 
 
 
Como se aprecia en la gráfica2 anterior, Argentina es el país que 
más dinero gasta en turismo en Chile. 
Al observar los datos entregados por este ranking, es posible observar 
que Argentina lidera el ranking en cuanto a la cantidad de dinero 
invertido en Chile. 
 
                                        
2 
htp://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/estadisticas_economicas/turismo/series_
mensuales_2015.php 
Figura N°2 Países con mayor número de flujo turístico 
Fuente: INE 
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 El paso fronterizo más cercano al sector de Rapel se encuentran 
en la Región de Valparaíso y Región del Maule, ubicados 
respectivamente en Los andes y Curicó con los nombres de Los 
libertadores y San Pedro de Vergara. Según lo informado por la Unidad 
de Pasos Fronterizos. La temática está en que el paso Los libertadores es 
el más avanzado y posee mejor conectividad dado a que representa el 
13,3% del flujo turístico. 
 
 
 
Figura N°3 Ubicación paso fronterizo Los Libertadores 
Fuente: SERNATUR 
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El porcentaje señalado anteriormente, en el paso fronterizo Los 
Libertadores, es el más alto de Chile en cuanto a turistas vía terrestre. 
Esto sin considerar la cantidad de turistas que hacen arribo al país a 
través del aeropuerto Arturo Merino Benítez el cual concentra un 40.2% 
del flujo turístico, parte del cual, eventualmente, podría visitar Rapel. 
 
Con el análisis de los datos anteriormente expuestos, podemos 
concluir que al concentrarse el mayor flujo turístico en Argentina y 
poseer un paso fronterizo cercano a la zona de interés el cual a su vez 
limita con dicho país, será de vital importancia apuntar a este público 
objetivo. 
 
I.3 Contribución del trabajo 
 
Al analizar distintos informes y datos estadísticos respecto al 
turismo en Chile, se puede tener una noción del peso económico que 
involucra esta rama, llegando a recaudar en el año 2014, según lo 
presentado el informe anual de turismo del SERNATUR, 2.671 Millones 
de USD$. Es por esta razón que esta memoria se basará en evaluar 
técnica y económicamente la viabilidad de un proyecto de turismo, más 
específicamente la apertura de un centro turístico tipo Resort en el 
sector de Rapel correspondiente a la Región del libertador Bernardo 
O’Higgins.  
 
Una de las características de la región del libertador Bernardo 
O’Higgins es que el turismo en un sector que está en desarrollo y hay 
muchas opciones hoteleras, pero lo interesante será evaluar la 
posibilidad de mantener las puertas abiertas durante todo el año 
entregando un servicio exclusivo, diferenciador y de altos estándares de 
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calidad y en una zona descentralizada del centro de esta región que 
corresponde a Rancagua. 
 
I.4 Objetivo general 
 
Realizar un estudio técnico-económico de un complejo turístico 
tipo Resort todo incluido (All-inclusive) ubicado en Rapel, Sexta Región 
de Chile que incorpore una oferta innovadora de servicios respecto a lo 
que actualmente se ofrece en esta zona 
 
I.4.1 Objetivos específicos 
 
 Estudiar la situación actual del turismo en la zona. 
 Realizar estudio de mercado. 
 Realizar estudio técnico-legal. 
 Realizar estudio financiero.  
 Realizar análisis de riesgo. 
 Evaluar económicamente el proyecto. 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
 Dentro de los alcances que se deben hacer del proyecto, se debe 
considerar que éste será un estudio teórico de las variables, bajo un 
análisis de pre factibilidad. Todo lo que se postule en el proyecto será 
con fundamento teórico, y los resultados se entregarán bajo las mismas 
condiciones. Los fundamentos utilizados tendrán sustento en las 
herramientas entregadas por la universidad, y lo que se presente en este 
estudio será conceptual. Por lo que no se considerará la implementación 
del resort. Se entregarán todos los antecedentes económicos, legales y 
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financieros para que el proyecto sea revisado por inversionistas 
potenciales y tomen una decisión al respecto. 
Dado a la gran amplitud de la palabra turismo, se limitará este trabajo a 
investigar única y exclusivamente el sector de hotelería y los valores 
agregados que esta presenta. 
Se utilizará material de fuentes primarias y secundarias a lo largo de 
este informe. 
 
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 En cuanto a las normativas y leyes asociadas a este proyecto 
podemos encontrar una serie de artículos del Reglamento de 
clasificación, calificación y registro de establecimientos que prestan el 
servicio de alojamiento turístico, que menciona el servicio nacional de 
turismo, que aplican para la instalación y apertura de un hotel, motel y 
apart hotel. Pero este trabajo se centrará principalmente a los artículos 
que hacen mención a los centros turísticos tipo resort.  
  
Los artículos del reglamento que aplican para este proyecto serían 
los siguientes: 
 
 Artículo 1°: Los establecimientos que presten el servicio de 
alojamiento turístico, serán clasificados, calificados y registrados 
por el Servicio Nacional de Turismo.  
 
 Artículo 2º: Se considerará servicio de alojamiento turístico: el que 
se preste comercialmente por un período no inferior a una 
pernoctación, en establecimientos que mantengan como 
procedimiento permanente, un sistema de registro de ingreso e 
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identificación de los clientes cada vez que éstos utilicen sus 
instalaciones; permiten el libre acceso y circulación de los 
huéspedes a los lugares de uso común y estén habilitados para 
recibir huéspedes en forma individual o colectiva, con fines de 
recreo, deportivos, de salud, de estudios, de gestiones de negocios, 
familiares, religiosos, vacacionales u otras manifestaciones 
turísticas.  
 
 Artículo 3º: Los establecimientos que presten el servicio de 
alojamiento turístico se clasificarán en: Albergue (refugio); Apart-
hotel; Hospedaje familiar (alojamiento y desayuno; bed & 
breakfast); Hostal; Hostería; Hotel; Lodge;  Motel; Recinto de 
campamento (camping), y Resort.  
 
 Artículo 4º: establecimiento que cuenta con una o más clases de 
alojamiento turístico (ver 3.11.5), además de contar con 
instalaciones, equipamiento e infraestructura para la realización 
de cada uno de los tipos de actividades que ofrezca dentro de los 
límites del establecimiento, ya sean recreativas, deportivas, de 
descanso y relajación. 
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  Marco Teórico II.
 
 Para desarrollar la pre-factibilidad de un resort todo incluido se 
debe pronunciar una serie de investigaciones que aborden los distintos 
tipos de factores que pueden influir en el desarrollo de este, previo a su 
construcción y que de igual manera se prediga la viabilidad de este una 
vez construido. Es por esto que se realizará de forma sectorizada, lo que 
quiere decir esto, es que, se implementaran herramientas de la 
ingeniería para establecer parámetros de comparación a fin de ligar las 
información recopilada con el objetivo de esta pre-factibilidad. 
Dado a que la mira central de este proyecto estará orientada a la puesta 
en marcha de este resort, con el fin de buscar financiamiento de los 
socios o inversionistas y a su vez sirve como respaldo para quienes estén 
al frente del proyecto. 
El estudio presentado por el mostrador3, Chile recibió 4,5 millones de 
turistas este 2016, presentando una crecimiento de 28% respecto al 
2015, lo que presenta un crecimiento potencial en este sector lo que 
potencia la idea de establecer un resort. 
El sector turismo presentó un crecimiento en el orden de empleabilidad 
correspondiente a un 11% durante el 2016, por esto es que el sector 
creció 15 veces más que el promedio país.4 
 
Los factores de riesgo tanto externos como internos serán evaluados por 
análisis PESTA y Porter, los cuales se definen como: 
 PESTA: Análisis Político, Económico, Social, Tecnológico y 
Ambiental. Este estudio consiste básicamente en el análisis 
                                        
3https://gallery.mailchimp.com/210413976a6cab4f9f95d7943/files/Bar%C3%B3metr
o_21_vf.pdf 
4 http://us11.campaign-
archive1.com/?u=210413976a6cab4f9f95d7943&id=282aee7c2e 
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externo en el que opera u operará la organización. Por lo que 
resulta muy útil para comprender el crecimiento o declive de un 
mercado. 
 Porter: El análisis de las cinco fuerzas de Porter establece el nivel 
de competencias dentro de una industria y así poder desarrollar 
una estrategia de negocio. 
Estudio de mercado por medio del levantamiento de una encuesta. 
Las oportunidades de inversión serán desarrolladas por medio de 
cuadraturas financieras las que serán desarrolladas con un flujo de caja 
el cual consiste en alinear todos los activos y pasivos de esta pre-
factibilidad y proyectarlos en un periodo de 10 años a fin de evaluar un 
proceso de inversión y recuperación de esta con análisis financieros 
tales como: Tasa interna de retorno(TIR), valor actual neto(VAN) y el 
índice de rentabilidad (IR), entre otros.  
 
VAN 
 El Valor Actual Neto (VAN) consiste en actualizar los cobros y 
pagos de un proyecto o inversión y calcular su diferencia. Para ello trae 
todos los flujos de caja al momento presente descontándolos a un tipo 
de interés determinado. El VAN va a expresar una medida de 
rentabilidad del proyecto en términos absolutos netos, es decir, en nº de 
unidades monetarias. 
Es un método que se utiliza para la valoración de distintas opciones de 
inversión. Este método también se conoce como Valor neto actual (VNA), 
valor actualizado neto o valor presente neto (VPN). Para simplificar 
vamos a llamarlo simplemente VAN. 
El VAN está dado por la siguiente formula que se muestra en la figura. 
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Dónde: 
Ft   son los flujos de dinero en cada período t, 
I0   es la inversión que se realiza en el momento inicial ( t = 0 ), 
n   es el número de períodos de tiempo, 
k   es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversión, 
El VAN sirve para generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, ver 
si las inversiones son efectivas, y en segundo lugar, ver qué inversión es 
mejor que otra en términos absolutos.  
Existe 3 criterios de decisión para el VAN y son los siguientes: 
1. VAN > 0: el valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la 
inversión, a la tasa de descuento elegida generará beneficios. 
2. VAN = 0: el proyecto de inversión no generará ni beneficios ni 
pérdidas, siendo su realización, en principio, indiferente. 
3. VAN < 0: el proyecto de inversión generará pérdidas, por lo que 
deberá ser rechazado. 
TIR 
 La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés 
o rentabilidad que ofrece una inversión. Es decir, es el porcentaje de 
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beneficio o pérdida que tendrá una inversión para las cantidades que no 
se han retirado del proyecto. 
Es una medida utilizada en la evaluación de proyectos de inversión que 
está muy relacionada con el Valor Actualizado Neto (VAN). También se 
define como el valor de la tasa de descuento que hace que el VAN sea 
igual a cero, para un proyecto de inversión dado. 
La tasa interna de retorno (TIR) da una medida relativa de la 
rentabilidad, es decir, va a venir expresada en tanto por ciento. El 
principal problema radica en su cálculo, ya que el número de periodos 
dará el orden de la ecuación a resolver. Para resolver este problema se 
puede acudir a diversas aproximaciones, utilizar una calculadora 
financiera o un programa informático. 
La TIR está dada por la fórmula que se muestra en la siguiente imagen: 
 
Ft   son los flujos de dinero en cada periodo t, 
I0   es la inversión realiza en el momento inicial (t = 0), 
n   es el número de periodos de tiempo. 
El criterio de selección será el siguiente donde “k” es la tasa de 
descuento de flujos elegida para el cálculo del VAN: 
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1. Si TIR > k, el proyecto de inversión será aceptado. En este caso, 
la tasa de rendimiento interno que obtenemos es superior a la 
tasa mínima de rentabilidad exigida a la inversión. 
2. Si TIR = k, estaríamos en una situación similar a la que se 
producía cuando el VAN era igual a cero. En esta situación, la 
inversión podrá llevarse a cabo si mejora la posición competitiva 
de la empresa y no hay alternativas más favorables. 
3. Si TIR < k, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la 
rentabilidad mínima que le pedimos a la inversión. 
Como se ha comentado anteriormente, la Tasa Interna de Retorno es el 
punto en el cuál el VAN es cero. Por lo que si se dibuja en un gráfico el 
VAN de una inversión en el eje de ordenadas y una tasa de descuento 
(rentabilidad) en el eje de abscisas, la inversión será una curva 
descendente. La TIR será el punto donde esa inversión cruce el eje de 
abscisas, que es el lugar donde el VAN es igual a cero 
 
IR (índice de rentabilidad) 
 
 En principio, la rentabilidad es el rendimiento del capital invertido 
y refleja la compensación al inversor por el riesgo asumido en un 
mercado determinado. En una forma más simple, podríamos definir a la 
rentabilidad como la relación entre utilidades o beneficios, y la inversión 
utilizada para obtenerlos. 
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 ESTUDIO DE MERCADO III.
 
Un estudio de mercado, a grandes rasgos, corresponde a todas las 
medidas necesarias para saber la respuesta del mercado ante la 
introducción de un producto o servicio específico. Es por esta razón, que 
en este capítulo se buscará ratificar la existencia de la necesidad de 
crear un centro Resort todo incluido en la zona de Rapel, determinar la 
posible demanda y explorar formas de comercialización. 
 
III.1 Análisis de la oferta 
 
El objetivo de este análisis es definir y determinar la oferta 
hotelera de la zona de interés, pero antes de continuar, es necesario 
entender de qué se trata este concepto. Oferta, es la cantidad de bienes 
o servicios que productores o prestadores de servicios deciden poner a 
disposición del mercado a un determinado precio. 
 
Según el informe5 anual de turismo del año 2014, presentado por 
SERNATUR, la Región del Libertador Bernardo O’Higgins está 
posicionada  en el séptimo puesto en cuanto a actividad hotelera a nivel 
nacional, encabezando con 312 establecimientos de alojamiento 
turístico. En cuanto a este dato, es posible detectar que la concentración 
hotelera se encuentra en el centro de la capital regional que corresponde 
a Rancagua 
 
                                        
5 https://www.sernatur.cl/wp-content/uploads/2016/11/Informe-
estadi%CC%81sticas-EAT-2014.pdf 
 24 
 
Para comenzar con este análisis, es necesario conocer el principal 
establecimiento que se encuentra en el sector y que apunta al público 
objetivo al cual se apuntar.  
 
 
 
 
Figura N°4 Ubicación Geográfica de Marina Punta Verde  
Fuente: Google Maps. 
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El Club Marina Golf se encuentra ubicado en Rapel principal lago 
de la sexta región, rodeado de la cordillera de la costa y vista al lago. 
Este establecimiento se caracteriza por presentar una amplia gama de 
actividades, inspirada en la cultura europea, cuenta con 30 
Figura N°5 Ruta desde Santiago hasta Marina Punta Verde  
Figura N°6 Logo Hotel Marina Punta Verde  
Fuente: Google Maps. 
Fuente: Google  
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habitaciones, y una capacidad máxima de 116 personas. Otra de sus 
características es su programa “Todo Incluido”, donde se podrán realizar 
excursiones de diferente tipo: culturales, de navegación, tenis, 
cabalgatas, bicicleta, trekking y observación, bar abierto, libre acceso a 
las instalaciones del hotel, como sauna y jacuzzi,  desayuno, almuerzo y 
cena, además de un convenio especial con las fuerzas armadas de Chile 
(FFAA) 
El público al cual apunta este establecimiento es uno de alto 
poder adquisitivo y extranjero. Al ser un recinto con pocas habitaciones 
los hace ser más exclusivo, por lo que sus precios por dos noches 
(adultos) oscilan entre $55.000 y $103.750 Pesos. 
 
III.2 Análisis de la demanda 
 
Al igual que en el capítulo anterior, para realizar algún tipo de 
análisis es necesario comprender de que se trata este concepto. 
Según expertos en mercadotecnia y economía la demanda es un 
factor preponderante en la vida de las organizaciones y empresas. Para 
Kotler, la demanda es “el deseo que se te tiene de un determinado 
producto que está respaldado por una capacidad de pago”6. Es por esta 
razón que procederá a analizar la demanda de la zona de interés. 
 
Para este análisis se utilizará, principalmente, información 
entregada por Sernatur, específicamente las estadísticas de 
establecimientos de alojamiento turístico (EAT) correspondientes a la 
                                        
6
 Kotler, P. (2002). Dirección de Marketing. p.54 
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serie 2014 – 2015 corresponde a 312 en total según el informe7 de 
SERNATUR. 
 
En este capítulo también se desarrollará el respectivo análisis 
estratégico referente a la industria. Dado que el tema de esta memoria 
corresponde a un proyecto, y no a un establecimiento existente, se 
procederá solo a analizar la situación externa de la industria, 
incorporando un análisis PESTA, Porter y un FODA, desarrollando los 
puntos de Amenazas y Oportunidades.  
 
A continuación se procederá a analizar y mencionar los datos más 
relevantes en cuanto a la demanda de la zona, dejando de lado  algunos 
datos estadísticos para analizarlos más en profundidad en los capítulos 
posteriores. 
 
Una de las informaciones más relevantes para este estudio 
corresponde a las estadísticas de cantidad de llegadas de turistas 
extranjeros y nacionales a la región del Libertador Bernardo O´Higgins, 
entregando como resultado total 75.538 turistas nacionales y 6.279 
extranjeros a lo largo del año 2016 con una estancia media de 1.65 y 
1.79 noches correspondientemente a lo informado8 por el Instituto 
Nacional de Estadísticas (INE). 
De estas cifras, se desprende el gráfico de a continuación, 
visualizando la alta estacionalidad de la demanda presentada en los 
meses de enero, febrero y marzo. 
                                        
7 https://www.sernatur.cl/wp-content/uploads/2016/11/Anuario-de-Turismo-
2014_version-final-consolidada.pdf 
8 
http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/estadisticas_economicas/turismo/series_
mensuales_2015.php 
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9 
 
 
Si bien, no se tienen datos “duros” respecto a la cantidad de 
turistas que llegan específicamente a complejos turísticos de tipo Resort, 
al compararlo con la cantidad que prefieren el alojamiento en hoteles, la 
diferencia es bastante baja, haciéndola una cifra competitiva.  
 
III.3 Análisis estratégico 
 
En este capítulo se desarrollará el respectivo análisis estratégico 
referente a la industria. Dado que el tema de esta memoria corresponde 
a un proyecto, y no a un establecimiento existente, se procederá solo a 
analizar la situación externa de la industria, incorporando un análisis 
PESTA, Porter y un FODA, desarrollando los puntos de Amenazas y 
Oportunidades.  
 
                                        
9 Informe de estadísticas de establecimientos de alojamiento turístico por comunas, 
correspondiente al año 2015, Servicio Nacional del Turismo 
0
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Gráfico N°1 Llegadas de turistas nacionales y extranjeros.  
Fuente: Elaboración propia. 
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III.3.1 Análisis PESTA 
 
Para la realización de este análisis estratégico externo se 
comenzará con análisis PESTA, el cual identifica los factores externos 
los cuales son:  
 
- Político.  
- Económico.  
- Social. 
- Tecnológico.  
- Ambiental.  
 
Esta es una herramienta que sirve para identificar y/o analizar 
oportunidades y amenazas que se verán enfrentadas a la realización de 
este proyecto. 
 
 Factores Políticos: 
 
 Para que el turismo sea la principal industria del país, es 
necesario y obligatorio que toda institución se inscriba en el 
Registro Nacional de Prestadores de Servicios Turísticos; el cual 
otorga ciertos beneficios como: Ser publicado de manera gratuita 
en el buscador de servicios de SERNATUR, acceder a 
capacitaciones, ser parte de la oferta turística formal del país, 
entre otros.10 
 
                                        
10 Registro Nacional de Prestadores de Servicios Turísticos, Servicio Nacional de Turismo 
SERNATUR 2016, <http://registro.sernatur.cl>   
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 Buscar formas de obtener financiamiento por medio de diversas 
organizaciones como lo son Corfo, Indap, Fosis; las cuales estén 
dispuestas a invertir en pymes con fines de desarrollo turístico, 
específicamente las cuales estén dispuestas a diversificar la oferta 
hotelera e invertir en proyectos que se desarrollen en regiones. 
 
 Factores Económicos 
 
 Según un estudio11 presentado por la Sofofa, acerca de los 
proyectos de inversión en turismo, se puede concluir que existe 
un gran y constante crecimiento en los últimos seis años en 
términos de inversión turística. Para fines de este proyecto, la 
información presentada genera una gran ventaja. A continuación 
se desprende la información rescatada del sitio web de Sofofa: 
 Las prácticas y operaciones de los alojamientos turísticos pueden 
tener un impacto positivo en la economía local si están inspiradas 
en los principios de la sustentabilidad.12 
 
 
                                        
11
 SOFOFA <http://web.sofofa.cl/informacion-economica/proyectos-de-
inversion/sector_economico/turismo/> 
12 Chile por un Turismo Sustentable, Manual de Buenas Prácticas Alojamiento Turístico.   
<http://www.chilesustentable.travel/>   
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 De acuerdo a lo presentado en la página web de la Subsecretaria 
de Turismo del país se señala que: “Desde la década del ’90 Chile 
ha experimentado un aumento importante en su actividad 
turística, lo cual lo ha llevado a posicionarse desde el año 2004 en 
adelante como el tercer destino más visitado en Sudamérica. No 
obstante, el turismo continúa siendo un sector emergente en 
nuestro país. Ciertamente, gran parte del desarrollo turístico 
experimentado hasta hoy se explica por la estrategia de desarrollo 
del país durante los últimos quince años, el cual se ha 
caracterizado por la apertura comercial de éste y por su profunda 
inserción en los mercados internacionales. Dicho proceso, ha 
potenciado el crecimiento del país en su conjunto y ha tenido un 
impacto particularmente significativo en los sectores 
exportadores, incluido el sector turismo. 
Gráfico N°2 Proyectos de Inversión en Turismo. 
Fuente: SOFOFA. 
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“Sin embargo, las posibilidades de desarrollo del  sector 
por ésta vía se están agotando. La sola apertura comercial 
no genera valor agregado y por lo tanto, no es suficiente 
para dar un salto cuantitativo ni cualitativo en el 
desarrollo del sector, más aún en el contexto global en el 
que cada vez son más demandados productos y servicios 
sofisticados y exclusivos, y dónde el turismo no es la 
excepción.” 13 
Razón por la cual, la generación de valor de este proyecto pasará       
por entregar un servicio sobresaliente de alojamiento. Centrado en 
actividades de tipo outdoor, alejado de las grandes urbes y en 
armonía con el medio ambiente. 
 
 Cabe destacar que el 3,2% del PIB nacional corresponde al sector 
de turismo. 
 
 Factores Sociales 
 
La propuesta de valor de un servicio turístico básicamente es “vivir la 
experiencia”. De este concepto se logran desprender una serie de 
tendencias que están afectando fuertemente la industria y que 
definen las alternativas de desarrollo de ventajas competitivas por 
parte de la industria: 
 
                                        
13 Subsecretaría de Turismo, Ministerio de Economía Fomento y Turismo, 
<http://www.economia.gob.cl/areas-de-trabajo/subs-turismo>   
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 Crecimiento rápido del Turismo de Intereses Especiales (turismo 
experiencial basado en “hacer” más que en “ver”). Orientación a 
entrega de servicios de tipo outdoor. 
 
 Nichos e intereses especiales de esparcimiento crecen 
rápidamente (ecoturismo, aventura, spas, cruceros, etc.). 
 
 Alta valoración de la calidad: Nuevas exigencias asociadas a 
calidad, certificación de calidad de los productos y servicios 
turísticos, y sustentabilidad. 
 
 Factores Tecnológicos 
 
 Potenciar el concepto de ventas a través de internet. Utilizar 
esta plataforma como principal herramienta para la toma de 
decisiones por parte del consumidor de turismo. 
 
 Implementación de tecnologías autosustentables como son la 
incorporación de paneles y termos solares para satisfacer y 
apoyar el consumo de energía eléctrica y de agua. 
 
 Utilización de materiales de construcción altamente eficiente, 
de alta tecnología y mínimo impacto ambiental que 
proporcionen el más alto confort al cliente. 
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 Factores Ambientales 
 
 Respecto al servicio turístico es importancia contar con la 
distinción del Sello S, el cual corresponde a una distinción de 
turismo sustentable, a fin de mostrar la preocupación por el 
medio. 
 
 El principal objetivo de la implementación de este proyecto, 
está directamente relacionado con el cuidado del medio 
ambiente dado a que es vital no afectar las comunidades 
aledañas tales como El Manzano, Navidad, Las Cabras, 
Llallauquen, Punta Verde, El Estero entre otras, como a su vez 
teniendo el mismo cuidado con la flora y fauna del lugar. 
 
III.3.2 Análisis Porter 
 
Para continuar con este análisis estratégico se procederá a realizar 
un análisis de las 5 fuerzas de Porter, herramienta que permite estudiar 
una industria o sector en específico, y además conocer el grado de 
competencia que existe en la industria,  para formular estrategias 
destinadas a aprovechar las oportunidades y hacer frente a las 
amenazas detectadas. 
 
 Rivalidad entre competidores 
 
 Dado a que Rapel es una zona que cuenta con una amplia 
diversidad de servicios de alojamiento se le da una valoración media, 
dado a que se trabajará con un segmento exclusivo de público, lo que 
disminuye la rivalidad competitiva en el sector. 
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 Por lo que los competidores de este sector están altamente 
especializados, lo que limita el ingreso de nuevos competidores 
dado a su alta inversión. 
 Existe capacidad de diferenciación en el sector. 
 La demanda se estima creciente, dado a los informes 
presentados por SERNATUR anteriormente exhibidos. 
 
La oferta hotelera o de establecimientos de alojamiento turístico abunda 
en la zona. Pero los que se encuentran en la categoría de resort son 
bastante pocos, específicamente 5 a nivel regional. En cuanto a la oferta 
de este tipo de establecimientos en la provincia de Rapel, solo es uno, 
llamado: Hotel Resort & Marina Jardín Del Lago; pero también se debe 
tener en consideración, dado a su cercanía similar con la capital pero en 
dirección norte se encuentra Mantagua Hotel & Village quien representa 
una potencial amenaza en el mercado. 
 La oferta presentada por este tipo de establecimientos presenta 
una gran vinculación, ya que entregan servicios de similares 
características, como lo son: servicios gastronómicos, excursiones y 
circuitos turísticos y centro de evento, golf y acceso a muelle para 
actividades acuáticas. Pero es importante señalar que para efectos de 
competitividad es una ventaja que solo exista un resort. Por lo que esta 
característica e incluyendo la entrega de servicios de tipo outdoor más la 
profesionalización de los servicios y agregar por parte del resort circuitos 
a viñedos y la facilidad de transporte acuático para los visitantes 
generan una ventaja competitiva respecto a los posibles competidores. 
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 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
 Debido a la creciente tendencia de la cultura sustentable 
medioambiental, no solo a nivel nacional, se puede observar que existe 
un incremento de los competidores, ya que esta característica involucra 
una ventaja competitiva sobre la competencia. Cada día existen más 
turistas interesados en este concepto, por sobre todo extranjeros; ya que 
en Chile el desarrollo de esta tendencia está comenzando y es algo 
incipiente hasta ahora. 
 Por otra parte, la industria del turismo está presentando un 
crecimiento bastante acelerado, lo que por consecuencia significa una 
mayor cantidad de inversiones en establecimientos de alojamientos 
turísticos ya sea en el mejoramiento de los existentes o la construcción 
de uno nuevo. 
 Cabe destacar que para entrar en este sector económico que se 
está dirigiendo este proyecto, un impedimento importante es la alta 
inversión inicial por lo que los competidores se verían altamente 
limitados.   
 Chile es un país de una diversidad climatológica bastante amplia 
a lo largo y ancho este, por lo que las ventajas climáticas de la zona de 
Rapel son un importante beneficio a la hora de observar competidores 
puesto que esta zona no posee riesgo de inundación por la laguna 
puesto que el nivel del Lago Rapel está estipulado por un acuerdo 
turístico tal como se nombró anteriormente. Por otra parte es una sector 
que no es afecto de sequias o constantes lluvias que limiten la 
capacidad turística de los visitantes. 
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 Amenaza de ingreso de productos sustitutos 
 
Para detectar la amenaza de productos sustitutos es 
importante señalar la definición de resort. Esta se define como: 
establecimiento que cuenta con una o más clases de alojamiento 
turístico (ver 3.11.5), además de contar con instalaciones, 
equipamiento e infraestructura para la realización de cada uno de 
los tipos de actividades que ofrezca dentro de los límites del 
establecimiento, ya sean recreativas, deportivas, de descanso y 
relajación bajo la modalidad de pensión completa, sin perjuicio de 
proporcionar otros servicios complementarios.14 
Una vez aclarado este punto se procede a señalar los 
productos sustitutos: 
 
 Hotel 
 Apart-Hotel 
 Hostal 
 Motel 
 Reciento de campamento (Camping) 
 Casas de veraneo 
 
 
 
 
 
                                        
14
 Reglamento clasificación, calificación y registro de establecimientos de alojamiento turístico 
denominados hotel, motel y apart hotel. 
<http://www.sernatur.cl/transparencia/archivos/marco-normativo/marco-norm-
aplic/NORMATIVA-D-S-N-227-REGLAMENTO-CLASIFICACION-HOTEL-MOTEL-Y-
APARTHOTEL.pdf> 
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 Poder de negociación de los proveedores 
 
Los proveedores relevantes para este estudio son los 
encargados del levantamiento del resort, los abastecedores de 
comida, bebidas, licores y abarrotes, restaurant y mantención. Si 
bien se pretende establecer el centro turístico alejado de las urbes, 
la provincia de Rapel cuenta con variados supermercados, 
minimarkets, mercados locales, ferreterías y derivados que pueden 
satisfacer estas necesidades. 
En cuanto al proceso de construcción se debe contar con un 
proveedor que tenga trayectoria en proyectos de esta índole y que 
cuenten con equipos de alta calidad y confiabilidad, para así 
lograr cumplir con los estándares de calidad que se pretenden, es 
por esta razón que son ellos quienes tienen el control de esta área 
de negociación puesto que los precios de mercados son ellos 
quienes los fijan, como referencia se puede contar con Socovesa, 
Aconcagua (Construyó el sector llamado Laguna de Padre 
Hurtado), TECSA ( Holtel Hyatt como referencia). 
 
 Poder de negociación de los consumidores 
 
Debido a la cantidad de personas que visitan la región de 
O’Higgins, se puede determinar que es bastante diferenciado y 
atomizado (bajo poder de negociación). De acuerdo a lo señalado 
en el anuario de turismo del año 2014 se pueden identificar varios 
perfiles de viajeros, entre estos se encuentran: viajero consolidado, 
mochilero, viajeros novatos, entre otros. 
En términos generales las motivaciones más importantes  que 
tienen los turistas  para viajar a la Región de O’Higgins son los 
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atributos considerados relevantes como los paisajes y relajación, 
calidad del entorno natural, la tranquilidad y el descanso, la 
seguridad y la presencia de Parques Nacionales. Es decir,   las 
preferencias por esta zona se focalizan en  los atractivos naturales 
y medioambientales 
 
 
III.3.3 Amenazas y Oportunidades 
 
 Amenazas 
  
 Aumento de la oferta de establecimientos de alojamiento turístico 
de tipo Lodge/Hotel en el país. 
 Estacionalidad en la demanda. 
 Problemas de sequía, lo que afectaría las actividades acuáticas y 
los circuitos turísticos en los viñedos aledaños 
 No lograr generar una política de diferenciación respecto a la 
competencia. 
 Peligro de que agencias turísticas estén asociadas con la 
competencia y no ser considerado por ser un establecimiento 
nuevo. 
 
 Oportunidades 
 
 Generar un concepto que sume la belleza de la zona y las 
actividades al aire libre. 
 Obtener financiamiento a través de organizaciones como CORFO o 
de créditos de consumo, para fomentar el desarrollo turístico de la 
zona y además permite abaratar costos de la implementación. 
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 Generar alianzas con resort/Hotel ubicados en el hemisferio norte, 
aprovechando que las estaciones son inversas a las existentes en 
los países del norte, pudiendo aprovechar la temporada baja de 
ellos como la alta temporada de nosotros. 
 Encontrar actividades o servicios a ofrecer en temporada baja que 
no se vean afectados por el mal clima. 
 Diversificar las actividades de las comunidades aledañas. 
 Convenir con los servicios ya existentes como Zafarí, club de golf, 
club náutico entre otros. 
 
III.4 Conclusiones de encuesta 
 
 Luego de realizada la encuesta a un total de 234 personas, 
se logró determinar el precio de venta al cual están dispuestos a pagar 
los consumidores, este precio es de un rango entre $70.000 y $100.000 
pesos, también se logró determinar que los visitantes tienen una mayor 
preferencia de hacer reservas online por sobre presencial o vía teléfono, 
el nicho de mercado al cual está enfocado este estudio, se estimó en un 
31% de los encuestados, quienes son las personas que prefieren hoteles 
o resort, por otra parte el 67% de los encuestados prefiere un descuento 
en su segunda visita por concepto de preferencia y finalmente los 
requisitos que más influyentes son están dados por un cuidado especial 
de los niños en zonas de recreación como plaza de juegos, deportes 
acuáticos, piscina al aire libre y tinajas, un especial enfoque en la 
comida típica e internacional, transporte desde Santiago y Rancagua 
hasta el resort y un convenio con actividades outdoor y viñedos. 
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III.5 Plan de Marketing 
 
Para insertar un producto o servicio en el mercado, es 
fundamental tener algún conocimiento de conceptos básicos de 
mercadotecnia como lo son las 4p´s. Las 4p’s (producto, precio, plaza y 
promoción) son las herramientas o variables que se cuentan para lograr 
los objetivos estipulados. A continuación se procederá a definir cada 
una de éstas: 
 
III.5.1 Producto 
 
Básicamente consiste en entregar un servicio de alojamiento turístico 
de tipo todo incluido que entregue una experiencia única para los 
clientes. Esto se logrará a través de una serie de actividades, que los 
clientes podrán realizar tanto dentro, como fuera del establecimiento. 
A esto se suman los espacios comunes para la recreación, como lo 
son un bar y una cocina completamente equipada para satisfacer las 
necesidades más exigentes de los clientes. 
Debido a las variaciones temperaturas que presenta la provincia de 
O’Higgins, el establecimiento contará con climatizador las 24 horas del 
día y una terraza de esparcimiento para poder disfrutar del paisaje. 
 
 En cuanto a los servicios complementarios que prestará el 
establecimiento se encuentran: 
 
 Sector de recreación infantil al aire libre y en sala de cine. 
 Implementación de veleros y motos de agua. 
 Servicio de WiFI en todo el establecimiento. 
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 Comida gourmet y autóctona de la zona. 
 Sala común con mesa de pool, ping pong y “taca-taca”. 
 Servicio de movilización para llegar y retirarse del establecimiento. 
 Servicio de mucamas tanto en piezas como aéreas comunes. 
 
Además, el producto entregado tiene directa relación con actividades 
outdoor y de contacto con la naturaleza. A continuación se mencionarán 
algunas de las actividades que el establecimiento impartirá: 
 
 Pesca deportiva. 
 Cabalgatas. 
 Ski acuatico. 
 Paseos en bicicleta. 
 Kayak de mar o travesías. 
 Salidas de trekking. 
 Excursiones a viñedos y diversos lugares. 
 
Es de vital importancia señalar que en esta industria, la calidad del 
servicio es una variable fundamental para lograr el éxito. Los clientes 
generalmente tienen altas expectativas por lo que hay cumplirlas para 
que queden satisfechos. Es por esta razón que se entregarán todos los 
servicios señalados anteriormente, enfocados siempre a entregar un 
servicio de altos estándares de calidad. 
 
III.5.2 Precio 
 
En cuanto al precio, se realizó un estudio de los valores mínimos y 
máximos que fija la competencia, arrojando valores de $70.000 a 
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$120.000  pesos como cifra promedio. Debido a estos rangos de precio 
se optará por establecer valores por paquetes de semana comprada y 
valores por noche, a modo de mantener la capacidad de alojamiento al 
máximo posible,  que inicialmente sea inferior que la competencia. 
 
Los precios variarán marginalmente de acuerdo a los distintos 
programas que los clientes escojan,  ya sea centrado en pesca, 
excursiones u otras que no estén dentro de la programación semanal. 
Cabe señalar, que a modo de capturar a un público extranjero se 
manejarán precios en dólares. 
 
En cuanto a la estrategia de precio, se optará por la penetración de 
mercado, ya que esta estrategia, básicamente, significa cobrar un poco 
menos que la competencia directa para captar clientes que sean lo 
suficientemente sensibles al precio, pero que siempre buscan servicios 
de calidad. 
 
III.5.3 Publicidad 
 
Inicialmente los esfuerzos en materia de publicidad estarán 
centrados en asociaciones con agentes claves para dar a conocer el 
establecimiento. 
Los principales métodos de publicidad estarán asociados a páginas 
web como los son Despegar y Trip Advisor, portales de viajes que son 
utilizado por potenciales clientes. 
 
Otro tipo de publicidad que se realizará, será a través de la 
implementación de una página web, que servirá de conexión directa con 
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el cliente, donde se podrá encontrar información del establecimiento, 
precios, actividades y otros. 
 
Un canal por el cual se luchará para alcanzarlo, es el de Google 
Adwords, una herramienta fundamental para darse a conocer. Estar en 
los primeros lugares de Google cuando se busquen palabras claves como 
Resort, Rancagua, Rapel, etc. es de vital importancia. Pero esto 
claramente no se logra de un día para otro. Es por esta razón, que otro 
medio que es de gran interés para lograr la mayor publicidad posible, es 
el boca a boca por parte de los clientes, ya que si se habla mucho del 
establecimiento a través de internet  por consecuencia hará que la 
página web aparezca en los primeros lugares de las búsquedas. 
 
Por otra parte, las redes sociales jugarán un rol fundamental. 
Facebook y Twitter manejan millones de usuarios que son potenciales 
clientes, es por esta razón que se optará por tener alta presencia en 
estas plataformas a modo de continuar con la “campaña” del boca a 
boca. 
 
III.5.4 Plaza 
 
En cuanto a ubicación de este complejo turístico, se utilizará una 
locación estratégica, buscando una cierta lejanía con las grandes urbes 
debido a los servicios que se quieren entregar y este emplazamiento a su 
vez tiene que contar con un paraje natural acorde al enfoque de este 
proyecto. 
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 Desarrollo IV.
 
IV.1 Estrategia de Negocios 
 
En este capítulo, se desarrollará específicamente la visión de 
implementar este proyecto de apertura de un Resort todo incluido en la 
provincia de O’Higgins. A esto se suman las estrategias a implementar, 
para posteriormente terminar con el desarrollo del modelo de negocios. 
 
IV.2 Visión y Misión  
 
En este punto, solo se desarrollará el concepto de visión, dado que 
esta memoria está orientada a un proyecto y no a una organización ya 
existente. 
 
La Visión lo que busca es establecer el camino al cual se dirige la 
empresa con el fin de establecer directrices de alineamiento para las 
decisiones estratégicas. En resumen, la visión se puede catalogar como 
el sueño de la empresa. Es una declaración de aspiración a largo plazo y 
también corresponde a la imagen a futuro de cómo se desea que sea la 
empresa.  
Por lo anteriormente expuesto la visión se definirá como:  
“Ser reconocidos como un centro turístico de altos estándares de 
calidad, que está en armonía con el medio ambiente e integrado a las 
actividades presentes en  la zona” 
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IV.3 Estrategia 
 
A continuación se menciona la estrategia a seguir: 
 
 Fortalecer el concepto de turismo en la provincia de O’Higgins. 
 Manejar un plan de negocio que sea flexible conforme sea la 
demanda, es decir priorizar a los clientes que reservan por 
semanas pero estar disponibles a recibir personas de paso en caso 
de no estar a plena capacidad. 
 Entregar un servicio de alojamiento turístico centrado en la 
comodidad de las personas y en armonía con el medio entorno, 
entregando distintos paquetes turísticos centrados en actividades 
outdoor. 
 Desarrollar y potenciar la gastronomía local, entregando platos 
típicos de la zona y utilizando alimentos producidos en la 
provincia además de la producción de comida internacional. Todo 
esto a cargo de un chef profesional. 
 Para diferenciarse de la competencia, es imperativo entregar un 
servicio de calidad y centrarse en actividades al aire libre, como lo 
son la pesca deportiva, excursiones a los viñedos, trekking, 
kayaking, entre otros. 
 Generar medidas para el mejoramiento de la ocupación del resort. 
Una de ellas es ofrecer los servicios a los turistas, tanto en época 
de alta afluencia de público, como en los meses de temporada 
baja, entregando diversas ofertas de alojamientos, dependiendo de 
la demanda. 
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IV.4 Modelo de Negocios 
 
De acuerdo a lo anteriormente expuesto y junto con los resultaos 
obtenidos de la encuesta, más las oportunidades y amenazas detectadas 
en el desarrollo del estudio de mercado, se puede desarrollar un modelo 
de negocios que generé ingresos principalmente a través de dos aristas: 
 Un servicio de alojamiento turístico de altos estándares de 
calidad, centrado en el cuidado del medio ambiente y que se 
encuentre en armonía con el paraje de la zona. 
 Entrega de diversos paquetes turísticos, centrado netamente en 
actividades outdoor. 
 
La implementación de ambos elementos, están directamente 
relacionados para poder entregar un servicio de calidad e innovador. 
Este servicio está orientado principalmente a turistas tanto nacionales 
como extranjeros que tengan un espíritu aventurero y busquen 
desarrollar actividades al aire libre y su vez despreocuparse de diversos 
elementos que son costosos como la tenencia de vehículos acuáticos u 
otros como caballos, entre otros, a fin de lograr una estadía plena sin 
preocupaciones 
 
IV.5 Metas 
 
 Lograr una ocupación hotelera superior al promedio del mercado 
(sobre 47,5%)15 y posicionarse en el mercado de los Resort todo 
incluido. 
 Lograr un amplio ratio de satisfacción al cliente por los servicios 
entregados. 
                                        
15
 Informe Estadísticas de Establecimientos de Alojamientos Turístico por Comunas, año 2015. 
Servicio Nacional del Turismo. 
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 Lograr ser reconocido como un Resort de calidad que cuenta con 
las comodidades de un hotel en plena ciudad, las virtudes del 
campo y las atracciones del lago en un solo lugar. 
 
 Evitar la estacionalidad de la demanda. 
Los gráficos que se muestra a continuación exponen la cantidad 
de pernoctaciones tanto de turistas nacionales como extranjeros. 
Cabe mencionar que toda la información presentada en estos 
gráficos fue extraída del Informe de estadísticas de 
establecimientos de alojamiento turístico por comunas, 
correspondiente al año 2015 que entrega el Servicio Nacional del 
Turismo. 
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Gráfico N°3 Pernoctaciones turistas Nacionales y extranjeros. 
Fuente: Elaboración propia 
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 ESTUDIO TÉCNICO  V.
 
V.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto  
 
 Este proyecto se centra en la implementación de un Resort todo 
incluido ubicado en la zona de Rapel, y para que cumpla con las 
condiciones básicas que son necesarias para un centro turístico de tipo 
resort, se optará por una locación más alejada de la cuidad de O´Higgins 
y en general de las grandes urbes. A esto también, se suma el análisis 
de demanda que se realizó para la determinación del lugar.  
Teniendo en consideración estos puntos se optará por la mejor 
ubicación en la localidad de O’Higgins, comuna Rapel. Esta localidad se 
encuentra emplazada a 145 kilómetros de Santiago y a 164 kilómetros 
del centro de Rancagua. Una de sus principales características es la 
presencia de un rio que lleva el mismo nombre y posee una extensión de 
60 kilómetros y en algunos tramos puede ser navegable, este desemboca 
en el mar en el sector de La Boca, Navidad. Otro de los grandes 
atractivos que presenta esta localidad, es su espectacular paisaje y su 
micro clima apto para el cultivo de viñedos. A todo esto se suma, que 
este sector es conocido por ser uno de los lugares donde se practica en 
forma habitual, la pesca deportiva y otras actividades acuáticas gracias 
a las condiciones del lago Rapel. 
 
V.1.1 Terrenos en venta 
   
 Con el fin de establecer la mejor ubicación para el resort, se 
mostrarán diferentes plazas que están  a la venta, por lo que se realizará 
una matriz de decisión media ponderada que tendrá por consideración: 
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 Localización 
 Metros cuadrados 
 Conectividad 
 Geografía del terreno 
 
Estos datos serán extraídos desde sitios web que se especializan en la 
venta de terrenos. 
 
Terreno en venta A16 
  Este terreno se encuentra en el sector de El Cuzco, localidad 
La Estrella a 150 km de Santiago. Este terreno cuenta con acceso al lago 
Rapel y cuenta con una dimensión de 5.071 m2; a un valor de UF 
3.900.- La conexión desde la capital hasta este sector se debe realizar 
por la ruta 78 (Autopista del Sol) y continuar por ruta G60(Camino a 
Rapel), cuyo camino cuenta con un peaje de un costo de $600.  
 
 
                                        
16 
https://www.misegundavivienda.com/detalle_propiedad/11315/venta_sitio_rapel_vi_r
egi%C3%B3n_de_o%27higgins/ 
Figura N°7 Mapa de Localización Terreno A sector El Cuzco 
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Terreno en venta B17 
 
Este terreno se encuentra en el sector de Las Cabras con una 
dimensión en Terreno 6.200 m2. Dos casas nuevas de 120mts2 y 90 
mts2, finas terminaciones, maderas nativas, piscina, Quinchos, 2 pozos 
profundos, y agua potable. Riego automático para el parque, 3 entradas 
independientes, portones automáticos, bello parque interior con prados, 
palmeras, árboles frutales y nativos. Vista al lago desde todas las 
habitaciones, Acceso directo al lago a 50 metros, muelle exclusivo. 
Accesos controlados las 24 horas. Este recinto está situado a 135 km 
desde Santiago y a 117 km de Rancagua. Este terreno más lo 
anteriormente nombrado tiene un valor de 11.921 UF  
 
 
                                        
17 https://www.economicos.cl/propiedades/rapel-espectacular-2-casas-junto-al-
lagoterreno-6200mts2-codAAJIBNQ.html 
Figura N°8 Mapa de Localización Terreno B sector Las Cabras 
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Terreno en venta C18 
 
Este terreno se encuentra en el sector de Costa del Sol, en un 
sector privado del lago, a 151 km desde Santiago con un tiempo de viaje 
estimado en 2 horas 17 minutos, con una dimensión de 5.000 m2. Este 
terreno cuenta con una plantación de eucaliptus en el terreno y tiene un 
valor de 563,5 UF. Este terreno no cuenta con salida al lago pero se 
encuentra a 400 m el acceso a este, pero se encuentra en el sector de 
Puntilla que cuenta con un aeródromo.  
Para este Terreno no fue posible encontrar su ubicación exacta por 
lo que se pondrá un lugar de referencia . 
 
 
 
 
 
                                        
18 https://www.economicos.cl/propiedades/vendo-lotes-5000-mts-codAAI34ZI.html 
Figura N°9 Mapa de Localización Terreno C sector Costa del Sol 
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Terreno en venta D19 
 
Este terreno se encuentra en el sector de Estero Pulín, con una 
dimensión de 6.000 m2, este terreno cuenta con 25 metros de orilla de 
lago, con un valor de 3.700 UF, a una distancia de 155 km desde 
Santiago. A continuación se mostrarán dos imágenes que indicarán las 
condiciones de entrega de los terrenos y la ubicación de éstos. 
 
 
 
 
 
                                        
19 
https://www.misegundavivienda.com/detalle_propiedad/11624/venta_sitio_rapel_vi_r
egi%C3%B3n_de_o%27higgins/ 
goo.gl/x3dpcocontent_copy 
Copy short URL 
 
Figura N°10 Mapa de Localización Terreno D Sector Estero Pulín 
Figura N°11 Imagen referencial Terrenos Estero el Pulín 
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*Valor del día 9 de Octubre del 2017, 1 UF= $26.672,7720. 
Matriz de Decisión 
 
 
V.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del Resort  
 
 El tamaño óptimo para este proyecto, estará determinado 
por una serie de factores que para beneficio del costo, tendrá atractivos 
que serán convenidos de forma externa al recinto y otros serán internos, 
por lo que el tamo optimo se ha de estipular como mínimo en 5.000 mt2. 
A todo este proyecto se debe dejar el espacio para pensar en que a 
futuro se pueden incluir nuevas actividades o iniciativas, por lo que el 
terreno elegido anterior mente cumple plenamente las necesidades para 
                                        
20
 Valor obtenido de página de Servicio de Impuestos Internos   
<http://www.sii.cl/pagina/valores/uf/uf2016.htm > 
 
Terrenos 
Cualidades A B C D 
Tamaño Regular Bueno Regular Bueno 
Conectividad Regular Regular Regular Regular 
Costo Regular Malo Bueno Regular 
Urbanización Regular Bueno Regular Bueno 
Estado del terreno Regular Bueno Malo regular 
Condominio Bueno Malo Bueno Bueno 
Acceso al lago Bueno Bueno Regular Bueno 
Puntaje 3 2,6 2,7 3,2 
     Escala de ponderación 
   Malo 0.1 
   Regular 0.4 
   Bueno  0.5 
   Tabla N°1 Matriz de decisión  
Fuente: Elaboración propia 
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entregar los servicios planteados dentro de la encuesta realizada a los 
clientes potenciales. 
Por lo que se concluyó que la ubicación del Resort será en el 
sector de Estero el Pulín con una dimensión de 6.000 m2, que cunta con 
25 metros de orilla de lago, a una distancia de 155 km al sur oeste de 
Santiago, a todo este se le da el plus del lago Rapel que es conocido por 
su atractivo para los deportes acuáticos y la pesca deportiva.  
Tomando en consideración la importancia de las áreas comunes e 
individuales que debe tener el resort, es de vital importancia explotar al 
máximo los 6.000 m2 que se tienen a disposición, por lo que se hará un 
desglose de la distribución de las instalaciones. 
 Habitaciones(30): 878,4m2  
 Recepción, hall y oficina administrativa: 100m2 
 Primeros auxilios, servicios higiénicos y guarda ropa común: 
80m2 
 Restaurante, comedor y cocina: 300m2 
 Salón de eventos y servicios: 100m2 
 
 Estas son las principales funciones que tendrá el resort, de las 
cuales cabe mencionar que las habitaciones serán dobles y se 
dispondrán en dos niveles teniendo 15 habitaciones en el primer nivel y 
otras 15 en el segundo teniendo todas visa al lago. 
 
V.3 Construcción del Resort  
 
 En la etapa de construcción y tal como se habló, se debe evaluar 
alternativas de empresas constructoras ya que es fundamental para la 
sustentabilidad y economía de este proyecto. Es de primordial que la 
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empresa constructora que se encargará de este proyecto sea eficiente y 
eficaz para manejar los costos y calidad del proyecto. 
 
 Luego de tener la empresa constructora a cargo, es necesario 
buscar una ubicación estratégica de construcción dentro del terreno ya 
seleccionado. Este Resort tiene que estar emplazado en una ubicación 
que aproveche todos los atractivos posibles que ofrece el lugar, es por 
esta razón que este proceso de ubicación estratégica de construcción, 
tiene que por enfoque priorizar la vista al lago Rapel. 
 Una vez generada  toda  la  instalación es necesario contar con  
las certificaciones pertinentes otorgadas por el SERNATUR. Una de ellas 
es bajo el Registro Nacional de Prestadores de Servicios Turísticos, el 
que permite  identificar y  registrar oficialmente  las actividades  
formales que  se desarrollan  en  el  turismo nacional,  y  además  tiene  
carácter de obligatorio.  
 
Parte fundamental de este proceso corresponde a la 
comercialización del Resort, se llevará a cabo por medio de 3 vías: venta 
directa, reserva telefónica y principalmente  a través de internet. Donde 
se podrá encontrar toda la información necesaria que busca un cliente: 
precios, ubicación, servicios, mapa del lugar, imágenes, entre otros. La 
razón de realizar el proceso de ventas a través de internet se debe a dos 
factores, los cuales son, abordar la tendencia del mercado a la hora de 
reservar y buscar una acomodación, y segundo abordar al público 
extranjero. Para este proceso de venta, el cliente debe realizar una 
reserva a través de la página web ingresando todos los datos solicitados 
en el formulario, el cliente debe señalar que servicio quiere contratar y 
especificar la cantidad de días que pernoctará en el Resort. Una vez 
realizada la reserva por parte del cliente, existe un plazo máximo de 48 
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horas para la confirmación, plazo en el cual se verifica la disponibilidad 
y coordinación de los servicios solicitados. Luego de esto, se envía al 
cliente la confirmación del servicio solicitado, para proceder al pago, 
donde este tiene la opción de seleccionar el medio de pago que más le 
acomode. En caso que no esté disponible el servicio solicitado por parte 
del cliente, se buscarán alternativas que sean atractivas para él. 
 
V.4 Gestión de RRHH del Resort y jurídica del proyecto  
V.4.1 Recursos Humanos 
 
 Para lograr un proyecto exitoso, es vital contar con un personal 
capacitado y tenga interiorizo con los atributos de la zona y las 
cualidades del resort a fin de entregar una experiencia única y de 
calidad al cliente. 
 Dentro del proyecto es de vital importancia identificar ciertos 
puestos de trabajo que son fundamentales como los trabajadores de 
planta, encargados de recibir y tratar directamente las necesidades de 
los clientes, un encargado de aseo y otro de seguridad, Para estos 
puestos es vital que se tenga experiencia en el rubro para llevar las 
tareas acabo de manera exitosa y eficientemente. Finalmente el personal 
estratégico estará conformado por el gerente general y los 
administradores. 
 Es necesario aclarar que a medida que corran los años se pueden 
presentar oscilaciones la demanda por lo que el personal se espera que 
aumente con esta y se generen nuevos puestos de trabajo como también 
nuevas funciones. 
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A continuación se procederá a detallar el perfil, cargo y 
competencias necesarias para cada uno de los cargos mencionados 
anteriormente: 
 
 Gerente General: 
 
Ingeniero civil Industrial o Ingeniero Comercial con 
conocimientos de Proyectos hoteleros y cuidado del medio 
ambiente. Idealmente con experiencia  en  alojamientos  turísticos  
de tipo all inclusive o  en su defecto hoteles de altos estándares de 
calidad. Como mínimo, debe presentar un dominio absoluto de 
inglés, tanto escrito como hablado. Desarrollo de habilidades 
blandas para tratar con clientes, colaboradores, proveedores entre 
otros actores que deberá mantener contacto. 
 
 Administrador 1: 
 
Administrador de empresas u hoteles con especialidad en 
calidad de servicio. Dentro de sus funciones se incluyen 
supervisar las tareas del recepcionista y las mucamas  del 
complejo turístico. Y el monitoreo del aseo y orden de las 
habitaciones, también debe verificar si existe algún desperfecto en 
los equipos y artefactos de las habitaciones.  Además debe 
informar si los pasajeros han realizado consumos  de  los frigobar 
de las habitaciones para la correcta reposición de estos y por 
ultimo estar atento a los cuidados de la seguridad en las zonas de 
piscina y lago. 
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 Administrador 2: 
 
Administrador de empresas u hoteles con especialidad en 
calidad de servicio. Dentro de sus funciones se encuentra 
monitorear  la calidad de servicio brindado en las diferentes 
actividades y procesos. Debe consultar sobre el servicio brindado y 
recibir retroalimentación del proceso de  actividades de tipo 
outdoor también deberá supervisar a los respectivos guías 
turísticos. Además deberá velar por la mantención de equipos e 
infraestructura del complejo y su vez realizar las gestiones 
correspondientes para mantener un cuidador del reciento durante 
todo el año. Debe ser una persona con muy buenas relaciones 
interpersonales debido a que tendrá una gran interacción con 
subordinados y clientes.   
 
 Administrador Contable: 
 
Contador  auditor,  debe  realizar  toda  la  función  contable  
del alojamiento turístico.   
 
 Chef Ejecutivo: 
 
Maestro de cocina con vasta trayectoria de preparación de 
comida típica chilena como también dominio de cocina 
internacional. Dentro de sus funciones se encuentra disponer y 
administrar idóneamente el personal de cocina (garzones y 
ayudantes de cocina). Su presencia en el restaurant del resort es 
fundamental para atraer no sólo a los pasajeros sino también a 
 60 
 
clientes que acudan a almorzar  y/o cenar. Debe ser una persona 
con excelente manejo de las relaciones interpersonales  tanto con 
clientes, cocineros, ayudantes y garzones.   
 
 Pastelero: 
 
 Debe ser un experto en pastelería y repostería con el fin de 
entregar un servicio de primera línea hacia los clientes y por ende 
tendrá la responsabilidad de administrar idóneamente a los 
ayudantes que este estime pertinentes para cumplir la demanda. 
 
 Garzones: 
 
Encargados de atender  los pedidos y servir los platos de los 
comensales del restaurant del resort. El  requisito es que sean 
hombres o mujeres que puedan aprender sobre el servicio de 
calidad. Su rol es fundamental para que los comensales perciban 
una excelente calidad de  servicio en el restaurant, por lo demás 
se considerará el dominio de una segunda lengua. 
 
 Ayudantes de cocina: 
 
Maestros de cocina titulados, idealmente con experiencia, 
son los encargados  de preparar las comidas de acuerdo a las 
especificaciones entregadas por el Chef Ejecutivo.   
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 Mucamas: 
 
Encargadas de realizar el aseo y orden de las habitaciones 
del complejo turístico. Deben ocuparse del lavado de sábanas y 
prendas. Además de la limpieza y orden de la habitaciones  para 
ser  ocupadas  nuevamente.  El requisito es que sean mujeres que 
puedan aprender sobre el servicio de calidad. Su rol es 
fundamental para que los pasajeros perciban una buena imagen 
de las habitaciones. 
 
 Recepcionistas: 
 
Idealmente debe contar con estudios de administración 
hotelera. Su función es recibir a los clientes brindando un 
excelente trato y servicio. Debe llenar la base datos una vez que 
los pasajeros han ingresado al  centro turístico. Debe gestionar el 
check-in y check-out de los pasajeros para la cobranza de este 
servicio. Requisito excluyente que domine el inglés como segundo 
idioma 
 
 Guía de Excursión:  
 
Guía con experiencia en excursiones y trekking. Debe 
también poseer conocimiento de los atractivos naturales, flora y 
fauna de la  zona. Debe ser  una persona con muy buenas 
relaciones interpersonales dado que tendrá una gran interacción 
con clientes que participarán en las excursiones. Debe tener un 
manejo medio-alto de inglés. 
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 Encargado de mantención: 
 
Técnico en mantención. Su función es  ejecutar los planes 
de mantención de los diversos equipos del resort. 
 
 Salvavidas:  
 
 Dado a que el recinto cuenta con acceso al lago y además 
posee dos piscinas, es vital que existan a lo menos 3 salvavidas 
responsables del cuidado de las personas que están en el agua 
durante la estadía de los clientes 
 
 Seguridad: 
 
Encargado de cuidar el  lugar cuando  la época estival 
culmine y  la demanda de alojamiento sea baja, por lo que estará 
a cargo de la logística de seguridad del recinto. 
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V.4.2 Estructura Organizacional 
De acuerdo a lo anteriormente expuesto se procede a presentar 
el organigrama de este complejo turístico.  
 
 
 
 
V.4.3 Organización legal del Resort 
 
La estructura jurídica que mejor enfrenta esta organización 
está dada por una sociedad por acciones, conocida como SpA. Esto 
de sebe a que una SpA puede estar constituida por uno o más 
accionistas, además de que entrega un control bastante accesible 
para quienes no poseen grandes conocimientos de administración 
dado a que es posible conformar una sin un directorio. La SpA es 
una sociedad adecuada para aquellas personas que quieren empezar 
un negocio, ya que si se desea en el futuro pueden aceptar nuevos 
socios de cualquier tipo o sólo socios capitalistas, siguiendo siempre 
Gerente General 
Contador 
Administrador 1 
Recepcionistas 
Mucamas 
Salva vidas 
Administrador 2  
Encargado de 
Mantencion 
Seguridad 
Guias 
Chef ejecutivo 
Pastelero 
Ayudante de cocina 
Garzones 
Tabla N°2 Estructura Organizacional.  
Fuente: Elaboración propia 
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los requisitos que estipula la ley21. Una SpA permite una gran 
flexibilidad en su administración y en los derechos y obligaciones 
relacionados con la tenencia de sus acciones, lo que permite que se 
adapte a las necesidades de cada una de las necesidades de un 
negocio22.  
 
Por otra parte, de manera obligatoria se debe cumplir con el 
Registro Nacional de Prestadores de Servicios Turísticos. El registro 
es una herramienta que permite identificar y registrar de manera 
oficial las actividades formales que se desarrollan en Chile. El 
registro es obligatorio por ley para servicios de alojamiento turístico. 
Este registro permite a los turistas contar con información oficial y 
clara de la oferta del turismo nacional. Con este trámite del 
Ministerio de Economía, Fomento y Turismo, se pasará a formar 
parte de la oferta formal de servicios turísticos de Chile, accediendo 
al buscador de servicios turísticos y a promoción y diversos 
instrumentos de fomento y capacitación, por parte de SERNATUR23.  
 
Se debe contar con una patente municipal y con iniciación de 
actividades en el Servicio de Impuestos Internos, para así ser una 
empresa formal de prestación de servicios hoteleros. 
 
V.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto 
 
Este proyecto pone énfasis en el cuidado del medio ambiente en el 
cual será ubicado, además de poner atención a los materiales con que 
                                        
21 https://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=261427 
22
 Brokering Abogados <www.brokering.cl/sociedades-por-acciones-spa>  
 
23 Registro Nacional de Prestadores de Servicios Turísticos, SERNATUR <registro.sernatur.cl>    
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será levantado el proyecto, por lo que hay un gran enfoque en  cuidado 
del medio ambiente debido a su construcción y funcionamiento. La 
arquitectura de este resort es un tipo de arquitectura que busca la 
reutilización de contenedores que están en desuso, a fin de combatir los 
desechos del hombre con un sistemas de  edificación, de tal modo que 
se minimice el impacto ambiental sobre el entorno. Además busca que 
la construcción no interrumpa en gran medida la geografía del lugar, 
sino que se adecue a esta. 
El proyecto, se considera bajo de bajo impacto gracias a los siguientes 
principios:  
 
 Eficiencia en los materiales de construcción.  
 
 Reducción de consumo energético, a través de fuentes de energía 
renovables y almacenamiento de esta, a fin de contribuir de 
manera positiva no solo el sector, además de este el sistema 
completo. 
 
 
El proyecto es de bajo impacto dado que se encuentra en un sector 
donde no afectara al buen vivir de quienes ya residen en el sector, 
además que se encuentra alejado de las grandes urbes.  
 
El proyecto de implementar un resort all-inclusive corresponde a 
la necesidad imperativa de compatibilizar el desarrollo turístico sin 
afectar ni intervenir en el medio ambiente.  
A continuación se identifican dos actividades turísticas asociadas 
a este proyecto, a las cuales se les identificará sus impactos y 
repercusiones ambientales:  
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 Servicio Hospedaje  
 
Impacto:  
 Aumento de basura y desechos.  
 Crecimiento de la densidad poblacional de la zona. 
 
 Repercusión Ambiental:  
 Mayor congestión poblacional. 
 Mayor demanda de agua y electricidad.  
 Aumento de usuarios del Lago. 
 
 Servicios Outdoor  
 
Impacto:  
 Desgaste de suelo.  
 Destrucción de vegetación (No Nativa o Protegida).  
 
Repercusión Ambiental:  
 Alteración de flora del sector.  
 
 
De acuerdo a lo anteriormente expuesto se presentarán 
alternativas y acciones que ayuden a mitigar los impactos ambientales 
detectados, fomentando el turismo:  
  
 Sello Q: Sello de calidad turística. Este es otorgado a los 
prestadores de servicios turísticos que posean la certificación en 
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las Normas de Calidad Turística, asegurando la calidad del 
servicio, satisfacción, transparencia, etc.  
 Promover el cuidado del medio ambiente en las actividades 
outdoor mediante bolsas reciclables para la basura y uso de 
botellas de aluminio para evitar el plástico. 
 Incentivar el reciclaje mediante la utilización de basureros con 
colores distintivos para cada tipo de desecho. 
 
V.6 Características de constructivas del Resort 
 
A continuación se procederá a detallar los insumos tecnológicos a 
disponer, que serán utilizados en el resort.  
 
Para los servicios primarios o básicos de estas instalaciones, los 
cuales corresponden a agua caliente y electricidad, se utilizará durante 
todo el año, alternativas altamente sustentables y amables con el medio 
ambiente. Entre ellas destacan el uso de un sistema de termo solar y 
paneles solares, los cuales serán descritos, además de un sistema 
completamente LED para la luminaria del resort en su totalidad. Que se 
describirán cada uno en detalle. 
V.6.1 Paneles Solares Fotovoltaicos 
 
Con el objetivo de utilizar y fomentar las energías renovables, 
se instalarán paneles solares fotovoltaicos, que convierte la energía 
solar en eléctrica para optimo uso de esta, esta transformación se 
logra gracias al elemento llamado silicio, el cual interviene en el 
proceso de creación de energía eléctrica a partir de la luz del sol. La 
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energía solar puede incidir de forma directa o indirecta. En los días 
nublados ya que se cree se puede producir energía solo en días 
soleados, esto no es así.  
Para el desarrollo óptimo del recinto, se ha cotizado y evaluado 
la utilización de un kit24 de capacidad de 1560 Wp25 pensado para la 
utilización de todos los días del año, además de tener en 
consideración como prioridad el uso de energía renovable antes que 
la tradicional o convencional. Este Kit entrega la capacidad de uso 
totalmente independiente dado a que su sistema integrado de 
baterías permite el uso continuo sin pensar en la cuenta de 
electricidad.  
El valor del kit es de 5.689 US$ lo que al valor del dólar26 para 
el 25 de octubre del 2017 sería un valor de  $3.595.220.- 
El detalle de los productos que otorga el Kit corresponde a: 
 6 Paneles Fotovoltaicos policristalinos 260W c/u.         
 1 Controlador Solar MPPT VICTRON 75/50.            
 4 Baterías 12V 200Ah. 
 1 Inversor onda pura VICTRON 24V / 3000VA.                                       
 1 Set cables de conexión.    
 1 Set conectores MC4.      
 1 kit básico de anclaje paralelo al techo 
                                        
24 https://www.s-save.cl/store/p113/Kit_Fotovolatico_H%C3%ADbrido.html 
25 http://www.buentutorial.com/cuantos-paneles-solares-baterias-necesito/ 
26 http://si3.bcentral.cl/Indicadoressiete/secure/Indicadoresdiarios.aspx 
 69 
 
 
 
V.6.2 Termo solar  
  
 El funcionamiento del termo solar consiste en calentar el agua 
mediante la energía solar sin la necesidad de electricidad o gas, este 
sistema funciona solo bajo la condición que el sistema este expuesto 
directamente al sol, la mayor parte del día. 
 El funcionamiento requiere de una bomba de presión que impulse 
el agua hasta el estanque del termo por medio de cañerías que luego de 
 haber cruzado el sistema del termo solar estas deben volver por 
otra cañería la cual ira directo al lugar donde se requiere. (Ducha, 
cocina, lavamanos u otro lugar.) La vida útil es aproximadamente 20 
años y basta con una mantención cada 3 años para que este funcione 
de manera óptima. 
Figura N°12 Diseño Kit; obtenida del s-save 
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 Dado al consumo por persona en chile es de 125 [lts]27 por día 
pero esto considera la preparación de alimentos y el lavado de ropa 
entre otros factores que los usuarios de las instalaciones no requerirán, 
por lo que con un promedio de 75 [lts] por persona se considerara un 
estanque de 150 [lts] por habitación doble.  
 Para la implementación de esta iniciativa, se consideró la 
instalación de un termo solar de capacidad igual a 150 [Lts] de marca 
Splendid, el cual tiene un precio de mercado igual a $799.99028.  
El panel solar cuenta con:  
• 1 Colector Blue Tech, máxima eficiencia ( 2,2m2). 
• Acumulador de 150 litros. 
• Estructura de acero y aluminio para montaje en techo plano o 
inclinado. 
• Set de fittings para conexión entre acumulador y colector. 
• 3 litros de glycol. 
 
 
                                        
27 http://www.gob.cl/cui demos-el-agua/ 
28 http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/1869051/Termo-Solar-150-litros-
superficie-inclinada/1869051 
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 Estudio Económico – Financiero VI.
 
En este capítulo se expresará en términos monetarios todos los 
análisis realizados en el estudio técnico. Además se calculará la 
rentabilidad de la inversión asociada a la construcción del Resort, en 
Rapel, a fin de expresar los análisis correspondientes a los montos a 
presentar.
Figura N°13 Termo panel Splendid 
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VI.a Canvas 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla N°3 Lienzo Canvas 
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VI.1 Estudio Económico 
VI.1.1 Ingresos 
 
 Para llevar a cabo esta variable económica se considerarán datos 
de mercado, como también la información capturada por la encuesta 
anteriormente realizada, a fin de establecer un parámetro sustentable 
para el proyecto. 
 
 A fin de establecer un punto de referencia se mostrará el 
crecimiento de la llegada de turistas al país, por lo que se analizara el 
mercado total de turismo en Chile. Con el propósito de establecer un 
punto de referencia para el desarrollo de un crecimiento potencial. 
 
 Total de turistas 2012-2016 
 
Año Turistas extranjeros  Crecimiento 
2012 3,554,200  - 
2013 3,576,200  0.62% 
2014 3,674,391  2.75% 
2015 4,478,336  21.88% 
2016 5,640,700  25.96% 
 
 
 Es importante destacar que la información obtenida para el 
desarrollo de este cuadro fue extraída desde la página de SERNATUR 
quien realiza año tras año un informe29 con los datos referentes al 
sector turístico entregado el 2017. 
                                        
29 https://www.sernatur.cl/estadisticas/ 
 
Tabla N°4 Turistas ingresados a Chile. 
Fuente: Elaboración propia 
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 Con la información recaudada es posible establecer que el turismo 
ha ido incrementando año tras año, y con mayor intensidad en el último 
año.  
 Por su parte es importante observar el turismo interno que cuenta 
con un promedio de 8,1 noches por persona en periodo de vacaciones, 
durante el cual generaron ingresos por US$ 1.118,6 millones. Respecto  
al  gasto  total individual de estos turistas, este alcanza los US$ 600,530 
 
 Mercado Potencial: 
  
 Para lograr establecer un parámetro de desarrollo sobre el 
público objetivo, es de suma importancia lograr segmentarlo, por 
lo que se pondrá énfasis en los turistas que hacen arribo a la 
zona de O’Higgins como también los turistas que entran al país 
por la capital (Santiago). 
 Por otra parte se potenciará para fines de establecer 
alternativas de demandas y minimizar el riesgo, la venta de las 
habitaciones por el sistema compartido, donde el propietario 
tendrá derechos totales sobre el recinto durante un mes al año y 
el resto del año, la administración del recinto se encargara de 
sacar el mejor provecho de este. Por lo que el público objetivo en 
este caso son inversionistas y personas particulares amantes de 
la naturaleza. 
 
 
 
 
                                        
30 http://www.subturismo.gob.cl/wp-content/uploads/sites/18/2015/10/20160726-
Turismo-Receptivo-I-Trimestre-2016.pdf 
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 Mercado Meta: 
A. Lograr establecerse por sobre la media hotelera, lo que 
significaría en términos actuales (Octubre 2017) estar sobre el 
38,1% de ocupación31, y lograr captar el crecimiento 
proporcionado por el INE en conjunto con SERNATUR, que 
estima para el 2018 un crecimiento del 3,4% de turistas en el 
país. 
B. Parte de este mercado meta es lograr captar el crecimiento 
obtenido por el 2017 en la región metropolitana que las 
pernoctaciones aumentaron un 9,1% respecto al 2016 
(715.158 total). 
 
 Para la obtención de los ingresos se realizará una estimación de 
distintos factores que influyen en el cálculo correcto de los ingresos, 
tales factores son: 
 Número estimado de turistas:  
 Para la estimación de turistas, se considerará la demanda 
interna de la zona, la demanda de la región metropolitana 
además de la proyección de crecimiento del turismo nombrada 
anteriormente. 
 Precio por Persona: 
 Dado a los datos obtenido luego del analizar el macro 
entorno, la competencia directa está dada por “Hotel Marina 
Punta Verde” quien entrego un punto de referencia a la hora de 
establecer un precio, pero para determinar un precio optimo se 
considerara los resultados de la encuesta donde los participantes 
optaron por un precio oscilante entre los $70.000 – $100.000.- 
                                        
31 http://www.ine.cl/docs/default-source/boletines/emat/2017/bolet%C3%ADn-
encuesta-mensual-de-alojamiento-tur%C3%ADstico-(emat)-agosto-2017.pdf?sfvrsn=4 
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por noche. Además de generar un registro con los visitantes a fin 
de satisfacer la petición de generar un descuento en la próxima 
visita. 
 
Para mitigar el riesgo se realizarán 3 formas de ingresos, por lo que a 
continuación se detallarán los modelos a seguir: 
 
 Método de demanda creciente, con respecto a la inicial que se 
establecerá como matriz base de un total de 10 semanas full al 
año, esto quiere decir que el recinto se encontrará en su máxima 
capacidad solo este período a lo largo de todo el proyecto a fin se 
absorber posibles oscilaciones entre los distintos períodos, 
además de ir aumentando el precio año a año en $5.000.- hasta 
llegar a los $100.000.- 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Habitaciones 15 15 15 15 15 
Personas por Habitación 2 2 2 2 2 
Semanas al Año 10 10.34 10.69 11.06 11.43 
Días considerados 7 7 7 7 7 
Precio $70,000 $75,000 $80,000 $85,000 $90,000 
Ingresos Totales $147,000,000 $162,855,000 $179,618,208 $197,333,054 $216,044,870 
      
 
Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Habitaciones 15 15 15 15 15 
Personas por Habitación 2 2 2 2 2 
Semanas al Año 11.82 12.22 12.64 13.07 13.51 
Días considerados 7 7 7 7 7 
Precio $95,000 $100,000 $100,000 $100,000 $100,000 
Ingresos Totales $235,800,974 $256,650,744 $265,376,869 $274,399,683 $283,729,272 
 
 
Tabla N°5 Ingresos estimados demanda nacional. 
Fuente: Elaboración propia 
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 Método por fomento de turismo extranjero; esto apunta a 
fomentar el turismo local poniendo énfasis en las demandas 
extranjeras, como se expuso anteriormente la cantidad de 
pernoctaciones de extranjeros en la región de O’Higgins es de 
6.279 turistas extranjeros, siendo este solo el 0,11% del total de 
turistas que llegaron a Chile, por lo que se apuesta a captar el 
20% de esta cifra (1.256 extranjeros) en el primer año y apostar a 
captar una cantidad creciente conforme crezca la cantidad de 
turistas interesados en el sector y el resort. De esta manera se 
mantienen los costos y se asumirá solo esta demanda a fines de 
cuantificar los ingresos con estas variables. 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Turistas 
Extranjeros 
1256 1356 1465 1582 1709 
Precio $70,000 $75,000 $80,000 $85,000 $90,000 
Ingresos Totales $87,906,000 $101,719,800 $117,181,210 $134,465,438 $153,765,183 
      
 
Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Turistas 
Extranjeros 
1845 1993 2152 2324 2510 
Precio $95,000 $100,000 $100,000 $100,000 $100,000 
Ingresos Totales $175,292,308.89 $199,279,677.48 $215,222,051.67 $232,439,815.81 $251,035,001.07 
 
 
VI.1.2 Costos Variables 
 
 La estructura de costos variables es principalmente la variable 
dependiente de la demanda o las ventas en este caso, por lo que es de 
suma importancia detallar y destacar cada actividad con la que cuentan 
los visitantes al resort a fin de establecer los costos que trae consigo la 
venta de una habitación. 
Tabla N°6 Ingresos estimados demanda Extranjeros. 
Fuente: Elaboración propia 
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 En cuanto al costo por ventas, Web Pay y Transbank tiene 
asociada una comisión que varía según diversos factores, pero para 
fines de este estudio se contemplará un promedio de un 2,5%. Además 
se pretende que aproximadamente un 75% de las  operaciones de venta, 
serán realizadas de esta manera, por su enfoque en turistas extranjeros. 
El 25% restante se tiene considerado de manera presencial.  
 En cuanto a la demanda de guías turísticos se contara con un 
sueldo base más una comisión del 1% del total de los ingresos. La 
cantidad de guías dependerá de la demanda de turistas. 
 Garzones, se tendrá un personal fijo en el recinto, pero que a su 
vez también de ser necesario según demanda, se solicitará personal 
adicional.  
El consumo de combustible del vehículo que también es variable. 
 Por último, se consideran los costos asociados a los insumos del 
establecimiento (restaurante, bar y reparaciones) 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo por Venta  $  5,512,500   $  6,107,063   $  6,735,683   $    7,399,990   $    8,101,683  
Comisión Guía Excursión  $  2,940,000   $  3,257,100   $  3,592,364   $    3,946,661   $    4,320,897  
Insumos Bar  $  5,400,000   $  5,583,600   $  5,773,442   $    5,969,739   $    6,172,711  
Insumos Termo y panel Solar  $  1,919,029   $  1,957,410   $  1,976,984   $    1,996,754   $    2,016,721  
Insumos Restaurante  $56,700,000   $58,627,800   $60,621,145   $  62,682,264   $  64,813,461  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $74,372,862   $77,434,305   $80,600,952   $  83,896,741   $  87,326,806  
      
 
Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Costo por Venta  $  8,842,537   $  9,624,403   $  9,951,633   $  10,289,988   $  10,639,848  
Comisión Guía Excursión  $  4,716,019   $  5,133,015   $  5,307,537   $    5,487,994   $    5,674,585  
Insumos Bar  $  6,382,583   $  6,599,591   $  6,823,977   $    7,055,992   $    7,295,896  
Insumos Termo y panel Solar  $  2,036,888   $  2,057,257   $  2,077,830   $    2,098,608   $    2,119,594  
Insumos Restaurante  $67,017,119   $69,295,701   $71,651,755   $  74,087,914   $  76,606,903  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $90,896,479   $94,611,300   $97,714,064   $100,921,829   $104,238,160  
 
 
 
Tabla N°7 Estimación de costos variables. 
Fuente: Elaboración propia 
 79 
 
VI.1.3 Costos Fijos 
 
 Esta  variable  se compone por los insumos necesarios  para el 
correcto funcionamiento de las operaciones del proyecto; los gastos de 
consumo mensual como lo es el suministro de agua, calefacción y  los 
gastos mensuales a  realizar en un año específico,  entre  ellos se 
destacan las remuneraciones del  personal, publicidad y página web y  
la  mantención  de  los  inmuebles,  incluyendo  la  de  los paneles y 
termo solares.   
 
 Es importante señalar que el pago de remuneraciones se debe 
reajustar a la inflación, calculando un promedio del IPC entre los años 
2012 – 2016 correspondiente a un 3,44%.32 
 
 Respecto a la mantención del inmueble, ésta debe generarse todos 
los años para su correcto funcionamiento de autosustentabilidad, y 
prolongar su vida útil. Por lo que se encuentran considerados dentro de 
esta variable. 
 
 Los costos de operación y mantenimiento serán de los sistemas 
fotovoltaicos de generación de electricidad y termo solar, los cuales son 
bajos (alrededor de un 0,5% anual de los costos de inversión inicial), 
piscina y tinas calientes  generados  (Hot tub). 
 
 Por último, se considerarán  los costos asociados al suministro de 
agua potable, calefacción e internet, no se considerará eléctrico  por la 
característica principal de este proyecto, la autosustentabilidad.  
                                        
32 Fuente: http://encina.ine.cl/CALCULADORA/ Instituto Nacional de Estadísticas 
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 En la tabla que se aprecia a continuación se señalan los costos 
fijos asociados a este proyecto, los que no contemplan los salarios de los 
futuros funcionarios del resort: 
 
Servicios Básicos  Año  
Agua Potable  $      1,250,000  
Internet Móvil  $      1,500,000  
Calefacción  $      5,560,000  
Total  $      8,310,000  
  Mantención y Otros Año 
Tinas Calientes  $         150,000  
Panel y termo solar  $      1,919,029  
Piscina  $         350,000  
Página Web y Publicidad  $      2,460,000  
Jardinería y decoración  $      3,000,000  
Total  $      7,879,029  
  Total  $         16,189,029  
 
 
VI.1.4 Inversión 
 
Para estimar el cálculo de la inversión se considerarán diversos 
elementos, dentro de los cuales se encuentran: terreno, construcción y 
equipamiento interior,  entorno y un sistema de información del resort. 
Para efectos de establecer un parámetro común se trabajará en 
UF el proyecto que al precio a la fecha 31 de octubre corresponde a: 
$26.634,9033    
 
 
                                        
33 http://www.sii.cl/valores_y_fechas/uf/uf2017.htm 
Tabla N°8 Estimación de costos fijos. 
Fuente: Elaboración propia 
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$ Uf Cant 
Terreno  $        98,549,130   $               3,700.00  1 
Contenedor  $          7,690,000   $               8,661.57  30 
Equipamiento interior habitaciones  $        29,620,000   $               1,112.07  1 
Hall de acceso y Área de servicios   $          4,820,000   $                   180.97  1 
Restaurante, Comedor  y Cocina  $          8,710,000   $                   327.01  1 
Salón de eventos y Servicios  $          3,495,000   $                   131.22  1 
Entorno y otros  $     126,330,440   $               4,743.04  1 
Otros  $          3,000,000   $                   112.63  1 
 
Total  $             18,968.52  
  
 
 
UF Pesos 
Total $  18,968.52 $  505,224,570 
 
 
VI.1.5 Depreciación 
 
Se entiende como depreciación el desgaste de los activos tangibles 
respecto al tiempo y uso de estos por lo que SII permite el uso de ciertos 
parámetros legales que permiten una determinación óptima de ésta.   
 
Para generar el cálculo de la depreciación de los activos de inversión, se 
considerará una de tipo lineal.  
Empleando los siguientes datos informativos de la planilla de 
depreciaciones, fijada por Servicio de Impuestos Internos34: 
 
 
 
 
 
                                        
34 Nueva tabla de vida útil de los bienes físicos del activo inmovilizado – SII   
http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/tabla_vida_enero.htm 
Tabla N°9 Estimación de inversión. 
Fuente: Elaboración propia 
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Restaurante, Comedor  y Cocina Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Estufa Mixta 11  $          13,636  
Microondas 6  $          15,000  
Set equipamiento cocina 9  $        166,667  
Set de ollas 7  $          64,286  
Cocina industrial 8 quemadores 11  $          86,364  
Set sartenes de teflón 6  $          20,000  
Lavavajillas 9  $          50,000  
Sillas 7  $        250,000  
Mesas 7  $        171,429  
Equipo de música 6  $          58,333  
Set cubiertos, platos y vasos 6  $        283,333  
 
Equipamiento interior habitaciones Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Cama 2 Plazas 7  $      1,028,571  
Cama 1,5 Plazas 7  $         771,429  
Sábanas 3  $         266,667  
Veladores 7  $         300,000  
Cuadros  7  $           64,286  
Cortinas 7  $           17,143  
Adornos 10  $           90,000  
Sofá 7  $         285,714  
Lámparas (Set) 7  $         171,429  
Televisor Led 32'' 7  $      1,285,714  
Teléfono 7  $           64,286  
 
Hall de acceso y Área de servicios  Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Juego de sillas interior 7  $         100,000  
Mesa interior 7  $           17,143  
Escritorio 7  $           42,857  
Silla escritorio 7  $           91,429  
Cama 1 plaza 7  $           35,714  
Cuadros 7  $           12,857  
Cortinas 7  $             8,571  
Adornos 10  $           15,000  
Alfombra 7  $             8,571  
Kit primeros auxilios 2  $           25,000  
Teléfono 7  $           14,286  
Lámparas (Set) 7  $           28,571  
Computadores 6  $         350,000  
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Salón de eventos y Servicios Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Equipo música, micrófono y proyector 7  $        157,143  
Sillas 7  $        114,286  
Mesas 7  $          68,571  
Decoración 7  $          92,857  
Iluminación 7  $          64,286  
Teléfono 7  $            2,143  
 
Entorno y otros Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Tinas calientes de madera, 4 personas 7  $       542,857  
Pozo y Bomba 15  $       466,667  
Termo Solar 10  $    2,399,970  
Panel Fotovoltaico 10  $    1,438,088  
Bicicletas c/ cascos 7  $       285,714  
Kayak 8  $       487,500  
Taca-Taca 7  $         17,143  
Mesa Ping Pong y accesorios 7  $         21,429  
Mesa Pool 7  $       135,714  
Artículos de pesca (set) 6  $         58,317  
Camioneta para transporte turistas 10  $    3,460,000  
Distribución, jardines y terraza 10  $       500,000  
Paddle 7  $       239,994  
Piscina 30  $       166,667  
Moto de Agua 10  $    2,340,000  
 
Otros Vida Útil [Años] Dep. Anual 
Sistema de información Centro Turístico 6  $       500,000  
 
 
Total Depreciación Pesos $ UF 
 
 $  19,833,631   $  744.65  
 
 
  
 
 
Tabla N°10 Estimación de depreciación anual. 
Fuente: Elaboración propia 
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VI.2 Evaluación financiera 
 Se utilizará una tasa de descuento que será calculada por el 
método del modelo CAPM con las siguientes variables obtenidas del 
banco central35, los betas de mercado36 y los fondos de pensión37 
además de la inflación correspondiente a un 3,2%: 
E(Ri)= Rf +(Rm-Rf)*βi 
β= 0,9 
Rf= 4,3% 
Rm= 4,8% 
7,63% = 4,3% + ((4,8+3,2)% - 4,3%)*0,9 
 
Por lo tanto el proyecto tendrá una tasa de descuento correspondiente al 
7,63% 
 
VI.2.1 Evaluación proyecto puro 
En función a la información presentada anteriormente se procede 
a generar el flujo de caja. 
Para la elaboración del flujo se tomarán en cuenta: inversión, 
ingresos por año, gastos fijos, costos variables y depreciación anual. 
 
Para su elaboración se consideran los siguientes puntos: 
 El proyecto se evaluará en un horizonte de 10 años.   
 El capital de trabajo corresponde a la cobertura de 6 meses de 
costos fijos y variables del primer año. 
 La  tasa  de  descuento  del  inversionista  corresponde  a  un 
7,63%. 
                                        
35 http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW2951 
36 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 
37 https://www.spensiones.cl/safpstats/stats/rentabilidad/getRentab.php?tiprent=FP 
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 La tasa de impuesto de primera categoría corresponde a un 27% 
para el próximo año entrante correspondiente al 2018. 
 El valor residual es equivalente a lo invertido en el período cero 
multiplicado por un porcentaje equivalente al valor de rescate que 
este puede tener. 
 La ganancia de capital corresponde al valor residual menos el 
valor libro. 
 
Evaluación Flujo Puro 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos, la inversión total 
comprende tanto la inversión misma de la puesta en marcha del 
proyecto como el capital de trabajo, el cual corresponde la cobertura de 
6 meses de costos fijos y variables del primer año de funcionamiento, 
generando un total de $550.505.516. De inversión total, la cual es 
financiada con capital propio, obteniendo un Valor  Actual Neto (VAN) de 
$460.627.429, indicador que resulta positivo para el  desarrollo del 
proyecto, por otra parte, la Tasa Interna de Retorno (TIR) presenta un 
valor del 16%, en otras palabras el proyecto es rentable.   
Por último, el período de recuperación de capital arrojó un plazo 
de 6,3 años, con flujo de caja descontado, esto indica que es una 
recuperación de largo aliento, que debido a sus costes iniciales tarda en 
recuperarse pero se vuelve atractivo a mediados del 7mo año. 
 Al observar los datos entregados por el flujo considerando solo los 
turistas extranjeros, se logra identificar que no es un proyecto rentable 
focalizar la estrategia solo en ellos, por lo que no se continuará 
evaluando posibles resultados con endeudamiento hacia este nicho de 
mercado.
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Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos por venta 
 
294,000,000 325,710,000 359,236,416 394,666,108 432,089,741 471,601,947 513,301,488 530,753,738 548,799,365 567,458,544 
Costos variables 
 
-74,372,862 -77,434,305 - 80,600,952 -83,896,741 - 87,326,806 - 90,896,479 - 94,611,300 - 97,714,064 - 100,921,829 - 104,238,160 
Gastos fijos 
 
-
110,629,029 -117,849,861 -138,295,530 - 151,527,407 - 161,128,861 - 170,662,302 - 175,976,183 - 196,070,145 - 207,291,199 -  229,483,965 
Depreciación 
 
19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 19,833,631 
Ganancia de Capital 
          
24,479,882 
Utilidad antes de 
Impuestos 
 
128,831,740 150,259,464 160,173,565 179,075,591 203,467,705 229,876,796 262,547,636 256,803,160 260,419,968 278,049,932 
Impuestos 
 
- 34,784,570 - 40,570,055 - 43,246,863 
-              
48,350,410 
-              
54,936,280 - 62,066,735 - 70,887,862 - 69,336,853 - 70,313,391 - 75,073,482 
Utilidad después de 
Imp. 
 
94,047,170 109,689,409 116,926,703 130,725,181 148,531,424 167,810,061 191,659,774 187,466,306 190,106,576 202,976,451 
Depreciación 
 
- 19,833,631 -19,833,631 - 19,833,631 -19,833,631 - 19,833,631 - 19,833,631 - 19,833,631 - 19,833,631 - 19,833,631 - 19,833,631 
Ganancia de Capital 
          
- 24,479,882 
Flujo Operacional 
 
74,213,539 89,855,778 97,093,072 110,891,550 128,697,794 147,976,431 171,826,143 167,632,676 170,272,946 158,662,938 
Inversión - 505,224,570 
          Capital de Trabajo - 92,500,946 
          Recuperación Cap. de 
Trabajo 
          
92,500,946 
Valor Liquidación 
          
131,412,696 
Flujo No Operacional -597,725,516 - - - - - - - - - 223,913,642 
Flujo de Caja - 597,725,516 74,213,539 89,855,778 97,093,072 110,891,550 128,697,794 147,976,431 171,826,143 167,632,676 170,272,946 382,576,579 
Valor Actual Neto 
VAN 360,627,429 
 
Tasa 
descuento 7.63% 
Tasa 
impuestos 27% 
     
TIR 
16% 
Pay Back 
(Años) 7.0 
         
 
Tabla N°11 Flujo de capital puro sin financiamiento. 
Flujo sin deuda 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Flujo con demanda de solo turistas sin deuda 
Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos por 
venta 
 
87906000 101719800 117181210 134465438 153765183 175292309 199279677 215222052 232439816 251035001 
Costos variables 
 
-1648238 -1907246 -2197148 -2521227 -2883097 -3286731 -3736494 -4035413 -4358247 -4706906 
Gastos fijos 
 
-102469029 -109409157 -129564466 -142495994 -151786767 -160998841 -165980298 -185730402 -196595769 -218420612 
Depreciación 
 
19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 19833631 
Ganancia de 
Capital 
          
-1633684 
Utilidad antes de 
Impuestos 
 
3622364 10237028 5253227 9281848 18928949 30840368 49396516 45289867 51319431 46107430 
Impuestos 
 
-978038 -2763997 -1418371 -2506099 -5110816 -8326899 -13337059 -12228264 -13856246 -12449006 
Utilidad despues 
de Imp 
 
2644326 7473030 3834856 6775749 13818133 22513469 36059457 33061603 37463185 33658424 
Depreciación 
 
-19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 -19833631 
Ganancia de 
Capital 
          
1633684 
Flujo 
Operacional 
 
-17189305 -12360601 -15998775 -13057882 -6015498 2679838 16225826 13227972 17629554 15458477 
Inversión -505224570 
          Capital de 
Trabajo -45280946 
          Recuperación 
Cap de Trabajo 
          
45280945.67 
Valor 
Liquidación 
          
998571.4286 
Flujo No 
Operacional -550505516 0 0 0 0 0 0 0 0 0 46279517 
Flujo de Caja -550505516 -17189305 -12360601 -15998775 -13057882 -6015498 2679838 16225826 13227972 17629554 61737994 
Valor Actual 
Neto VAN -547692254 
 
Tasa 
descuento 7.63% 
Tasa 
impuestos 27% 
     
TIR -16% 
Pay Back 
(Años) -58.4 
        
Tabla N°12 Flujo de capital puro sin financiamiento con demanda solo de turistas. 
Fuente: Elaboración propia 
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La información de este flujo se podrá encontrar en el anexo 1. 
 
VI.2.2 Evaluación proyecto con deuda 
 
De acuerdo a la información entregada en capítulos  anteriores, se 
optará por buscar financiamiento por parte de una entidad bancaria, en 
este caso se utilizará un crédito de consumo del Banco BBVA por un 
monto total máximo $99.000.000 a una tasa de interés anual de un 
22,92%. 
 
Para la elaboración de este flujo de caja con deuda, se consideran 
los siguientes puntos: 
 
 El 19,6% es financiado por crédito de consumo BBVA, es decir 
$99.000.000, sobre los $505.224.570 de inversión. 
 El 80,4% restante corresponde a capital propio, es decir 
$406.224.570. 
 Duración del crédito, 5 años. 
 Tasa interés anual de un 22,92%.38 
 
Cuadro apertura del préstamo 
AÑO 1 2 3 4 5 
SALDO INICIAL DEUDA 99.000.000 86.437.008 70.994.578 52.012.743 28.680.272 
INTERESES 22.690.800 19.811.362 16.271.957 11.921.321 6.573.518 
AMORTIZACION 12.562.992 15.442.430 18.981.835 23.332.471 28.680.274 
SALDO FINAL DEUDA 86.437.008 70.994.578 52.012.743 28.68.0272 -2 
VALOR CUOTA (1) 35.253.792 35253792 35253792 35253792 35253792 
TASA INTERES 22.92% 
    
                                        
38 Banco BBVA.  https://www.bbva.cl/personas/simulador-credito-de-consumo/ 
Tabla N°13 Cuadro apertura de préstamo. 
Fuente: Elaboración propia 
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Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos por v enta   294,000,000  325,710,000  359,236,416  394,666,108  432,089,741  471,601,947  513,301,488  530,753,738  548,799,365  567,458,544  
Costos v ariables   -74,372,862  -77,434,305  -80,600,952  -83,896,741  -87,326,806  -90,896,479  -94,611,300  -97,714,064  -100,921,829  -104,238,160  
Gastos f ijos   -110,629,029  -117,849,861  -138,295,530  -151,527,407  -161,128,861  -170,662,302  -175,976,183  -196,070,145  -207,291,199  -229,483,965  
Gastos f inancieros   -22,690,800  -19,811,362  -16,271,957  -11,921,321  -6,573,518  
     Depreciación   19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  19,833,631  
Ganancia de 
Capital                     24,479,882  
Utilidad antes de 
Impuestos 
  106,140,940  130,448,102  143,901,608  167,154,270  196,894,187  229,876,796  262,547,636  256,803,160  260,419,968  278,049,932  
Impuestos   -28,658,054  -35,220,988  -38,853,434  -45,131,653  -53,161,430  -62,066,735  -70,887,862  -69,336,853  -70,313,391  -75,073,482  
Utilidad después 
de Impuestos 
  77,482,886  95,227,115  105,048,174  122,022,617  143,732,756  167,810,061  191,659,774  187,466,306  190,106,576  202,976,451  
Depreciación   -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  -19,833,631  
Ganancia de 
Capital                     -24,479,882  
Flujo Operacional   57,649,255  75,393,484  85,214,543  102,188,986  123,899,125  147,976,431  171,826,143  167,632,676  170,272,946  158,662,938  
Inv ersión -406,224,570                      
Capital de Trabajo -92,500,946                      
Recuperación 
Capital de Trabajo                     92,500,946  
Valor Liquidación                     131,412,696  
Préstamo 99,000,000                      
Amortizaciones   -12,562,992  -15,442,430  -18,981,835  -23,332,471  -28,680,274  
     Flujo No 
Operacional 
-399,725,516  -12,562,992  -15,442,430  -18,981,835  -23,332,471  -28,680,274          223,913,642  
Flujo de Caja -399,725,516  45,086,263  59,951,054  66,232,708  78,856,515  95,218,851  147,976,431  171,826,143  167,632,676  170,272,946  382,576,579  
Valor Actual Neto 
VAN 
433,946,767 
 
Tasa 
descuento 
7.63% 
Tasa 
impuestos 
27% 
     
TIR 
20% 
 
Pay Back 
6.3 
       
Tabla N°14 Flujo de caja con préstamo. 
Flujo con deuda 
 
Fuente: Elaboración propia 
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De acuerdo a los resultados obtenidos, la inversión total 
comprende tanto la inversión de los activos menos el valor del crédito 
obtenido en el banco BBVA por un monto de $99.000.000. Generando 
un total de $406.224.570. De inversión total. Obteniendo un Valor  
Actual Neto (VAN) de $433.946.767, indicador que resulta positivo para 
el  desarrollo del proyecto, en otras palabras el proyecto es rentable.   
 
Por otra parte, la Tasa Interna de Retorno (TIR) presenta un valor 
del 20%, es decir que la tasa de descuento de un 20% hace que el VAN 
sea cero, en consecuencia la tasa de interés máxima a la que es posible 
endeudarse para  financiar el proyecto sin generar pérdidas, es de un 
20%, por lo que se le puede exigir mayor rentabilidad al proyecto.   
 
Por último, el periodo de recuperación de capital arrojó un plazo 
de 6,3 años, con flujo de caja descontado, esto indica que es una 
recuperación de largo aliento, que debido a sus costes iniciales tarda en 
recuperarse pero se vuelve atractivo a mediados del 5to año. 
 
Debido al préstamo se obtiene un Valor Actual Neto (VAN)  de 
positivo, entregando una Tasa Interna de Retorno  mayor a la de 
descuento, por lo que de igual manera resulta beneficioso endeudarse 
con la tasa de interés anual del 22,92%.    
 
 
 
 
 
 
 
 91 
 
VI.3 Análisis de sensibilidad  
 
 Por la razón de que el flujo con financiamiento presenta mejores 
resultados, se procederá con el análisis de sensibilidad de este flujo, a 
fin de proyectar posibles escenarios.  
 Luego de llevar a cabo los flujos, se procederá por analizar la 
sensibilidad de los volúmenes de ventas, ingresos, costos variables y 
costos fijos, entre otros. De esta manera se obtendrá una mejor visión 
de los flujos dando la posibilidad de mejorar o no la idea del proyecto 
inicial o hacer alguna modificación al proyecto en marcha. 
 De acuerdo a lo anteriormente expuesto, se procederá a realizar 
variaciones de porcentajes en los elementos anteriormente expuestos, 
correspondientes a -10%, -5%, 0%, 5%, 10%, con el fin de observar el 
comportamiento del VAN y TIR, en el caso que ocurran cambios durante 
la proyección de 10 años del proyecto. 
 
El resultado del análisis se puede apreciar a continuación, para tener en 
consideración se trabajó con el valor de la UF correspondiente a 
$26.634,9.- 
 
Variaciones de Ingresos 
% -10% -5% 0% 5% 10% 
VAN 9,077.3 12,513.1 16,292.4 20,260.7 24,229.0 
TIR 22.9% 25.5% 28.3% 31.2% 34.0% 
 
Variaciones Costos Variables 
% -10% -5% 0% 5% 10% 
VAN 17,774.6 17,068.8 16,292.4 15,477.2 14,662.0 
TIR 29.5% 28.9% 28.3% 27.7% 27.1% 
Tabla N°15 Variación de ingresos, 
Tabla N°16 Variación de Costos. 
Fuente: Elaboración propia 
Fuente: Elaboración propia 
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Variación de entre VAN y TIR: 
  -10% -5% 0% 5% 10% 
VAN INGRESOS        9,077.3       12,513.1       16,292.4       20,260.7       24,229.0  
VAN COSTOS 
VARIABLES 
     17,774.6       17,068.8       16,292.4       15,477.2       14,662.0  
 
 
  
 
 
  -10% -5% 0% 5% 10% 
TIR INGRESOS  23% 26% 28% 31% 34% 
TIR COSTOS VARIABLES 29% 29% 28% 28% 27% 
 9,077.3  
 12,513.1  
 16,292.4  
 20,260.7  
 24,229.0  
 17,774.6   17,068.8   16,292.4  
 15,477.2  
 14,662.0  
 -
 5,000.0
 10,000.0
 15,000.0
 20,000.0
 25,000.0
 30,000.0
-10% -5% 0% 5% 10%
Comportamiento VAN 
VAN INGRESOS
VAN COSTOS VARIABLES
Tabla N°17 Comparación VAN. 
Gráfico N°4 Comportamiento VAN en UF. 
Fuente: Elaboración Propia. 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla N°18 Comparación TIR. 
Fuente: Elaboración propia 
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 Con los datos obtenidos es posible apreciar el comportamiento de 
la TIR y el VAN en los distintos escenarios anteriormente planteados, 
con lo que es visible el análisis que a mayor ingreso aumenta de forma 
simultanea el VAN y al aumentar los costos disminuyen este mismo, por 
lo que es altamente sensible a posibles cambios. 
  
 En cuanto a la variación de costos variables, se puede observar 
que la pendiente de la recta disminuye al momento de aumentar estos 
costos, así también como aumenta al disminuir los costos variables.  
  
De esta manera se puede ver el comportamiento del flujo con 
financiamiento con una proyección a 10 años, para poder determinar 
que estrategias usar cuando existan cambios en algún periodo 
determinado. 
 
 
 
23% 
26% 
28% 
31% 
34% 
29% 29% 28% 
28% 27% 
0%
5%
10%
15%
20%
25%
30%
35%
40%
-10% -5% 0% 5% 10%
Comportamiento TIR 
TIR INGRESOS
TIR COSTOS VARIABLES
Gráfico N°5 Comportamiento TIR en porcentaje .  
Elaboración Propia. 
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VI.4 Conclusiones 
 
Luego de analizar los resultados obtenidos y  a modo  de  
conclusión  se puede  determinar  que  es  conveniente  la  realización  
de  este  proyecto, ya que es rentable con o sin financiamiento, además 
de ser amigable con el entorno en donde se desarrolla y apostar por el 
desarrollo de la actividad turística de la zona, la cual está muy poco 
explotada.  
 Por otra parte, el valor presente neto que arroja el proyecto sin 
financiamiento es menor al proyecto con financiamiento de crédito de 
consumo, por lo que es más conveniente optar por un proyecto con 
deuda y ver la opción de invertir el diferencial en otro proyecto o alguna 
inversión a plazo por los años del proyecto. 
 Las propuestas de valor este proyecto, se condice con los valores 
otorgados por la casa de estudios Universidad Andrés Bello, que para 
efectos de similitud, la inclusión, la sustentabilidad y el cuidado con el 
medio ambiente son vitales para el desarrollo de un proyecto que busca 
fomentar las virtudes de una región y del país. 
Cabe mencionar que los resultados presentados se obtuvieron de 
un escenario específico. 
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 DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES VII.
 
 Al revisar y observar la realización de un arduo y meticuloso 
modelo de negocios, con el fin de lograr la apertura de un resort en el 
sector de Rapel, región del Libertador Bernardo O’Higgins, se aprecia 
que  logra apreciar que  el sector Turismo en el país está creciendo año 
tras año, siendo una de las industrias más llamativas del mercado e 
incluso una de las más importantes en el país, lo que lleva consigo que 
proyectos de esta categoría sean rentables por lo que a su vez son de 
alto interés. 
 Para llevar a cabo este plan de negocios, se llevó a cabo un 
completo análisis de mercado tanto en el sector como en sus 
alrededores. Utilizando siempre fuentes formales, datos y estadísticas e 
incluso estudios, los cuales están todos citados o referidos a lo largo de 
esta prefactibilidad. Luego de obtener la información y realizar un 
estudio de esta, se determinó que la principal amenaza para este 
proyecto es la estacionalidad que está inserta en la cultura de los 
chilenos. Es por esto que en el Canvas se muestra como segmento de 
clientes varios candidatos a suplir esta estacionalidad, a fin de tener un 
plan de contingencia. 
 El terreno tomado en consideración para este proyecto, cumple a 
cabalidad los requisitos que se plantean para un proyecto de esta 
envergadura, por lo que aprobó con éxito la matriz de decisión que se 
planteó en el respectivo capitulo. Por lo que cabe destacar las 
principales virtudes del sector como lo son la laguna Rapel, que cuenta 
con alrededor de 80km de lago para disfrutar de deportes acuáticos, 
sectores aptos para el trekking, emplazamientos para visitar viñedos, 
además de que el terreno tiene las dimensiones necesarias para 
disfrutar de un grato panorama fuera de las grandes urbes. 
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 Para complementar este estudio, también se realizó un estudio de 
la industria hotelera, donde se visualizaron oportunidades y amenazas. 
En este punto se detectaron oportunidades tales como la obtención de 
financiamiento y la alianza estratégica con viñedos, recintos cercanos de 
recreación outdoor o inclusive un campo de golf. Por su parte las 
amenazas son la estacionalidad como ya se nombró anteriormente y el 
aumento considerable de establecimientos en la zona y por consiguiente 
en el país. 
 Factores decisivos a la hora de formar este proyecto es la 
capacidad de ser autosustentable en cuanto a electricidad y agua 
caliente, esto genera no solo ventajas económicas sino que también 
ventajas competitivas a la hora de captar clientes, ya que la tendencia 
de las personas por establecimientos sustentables ha ido aumentando 
con el tiempo. 
 Con el propósito de dar un cierre a esta prefactibilidad, se estimó 
la demanda desde dos puntos de vistas, apostando a ser un recinto 
ciento por ciento para extranjeros y otro mixto, donde se apreció que la 
participación de solo extranjeros no es un negocio rentable. Una vez 
terminado este análisis se aposto a que la mejor forma de llevar esto a 
cabo era con la demanda mixta y apostando a una utilización del recinto 
con solo 10 semanas full al año, lo que quiere decir que estamos 
abarcando un quinto del año y solo la temporada alta de verano, 
dejando excluidas las semanas intermedias o restantes. Este análisis 
presentó resultados financieros altamente atractivos, ya que se presentó 
un VAN positivo ($477.516.206), además teniendo en consideración que 
la tasa de descuento es una tasa real del 8% como se expuso 
anteriormente, esto nos brinda un escenario altamente favorable. 
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  Anexos VIII.
VIII.1 Propuesta Encuesta 
 A continuación se presentarán las preguntas que se realizarán al 
público objetivo para luego exhibir los resultados en forma estadística y 
generar una conclusión del levantamiento de datos. 
 
1) ¿Qué rango de edad tiene usted? 
○ 15 – 20 años ○21 – 25 años ○ 26-30 años ○ 31-40 años ○ 41- 51 
años       ○ 51 – 60 años ○ 61 o más años 
2) ¿Conoce la Región del Libertador Bernardo O’Higgins (Sexta 
Región)? 
3) ¿Ha visitado el sector de Rapel? 
4) ¿Usted acostumbra a salir de su región u hogar en fines de 
semana largos? 
5) ¿Prefiere reservar por internet y/o teléfono o visita el lugar? 
 
6) De las siguientes opciones cual prefiere a la hora de hacer una 
reserva para sus vacaciones: 
a) Hotel b) Resort c) Cabaña d) Arrendar vivienda e) Camping f) 
Hostel g) casa rodante 
7) Si se le ofrece a su disposición lo siguiente, cual de esta tomaría 
en cuenta a la hora de vacacionar (Pueden ser las que estime 
conveniente): 
□ Ski Acuático  
□ Cabalgata  
□ Pesca  
□ Trekking  
□ Tenis  
□ Golf  
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□ Piscina  al aire libre  
□ Piscina Temperada  
□ Restaurant Internacional  
□ Comida Típica  
□ Vela deportiva  
□ Salón de Pool  
□ Tour por Viñedos  
□ Transporte desde capitales  regionales tales como Valparaíso, 
Santiago y Rancagua  
□ Sector de cine  
□ Áreas de recreación infantil  
□ Aseo diario habitación  
□Bar                                                        .  
 
8) Si todas sus opciones elegidas fueran satisfechas, ¿Qué tipo de 
beneficio le gustaría recibir de los siguientes? 
 □ Descuento en su próxima visita. 
 □ Descuento por semanas compradas. 
 □ Descuento con alguna entidad Bancaria. 
 □ Descuento por compromiso de satisfacción. 
9) ¿Qué rango de precio estaría dispuesto a pagar por un servicio 
como el ofrecido? (PP  Pesos Por persona) 
 □ 70.000 – 100.000 pp 
 □ 100.000 – 120.000 pp 
 □ 120.000 – 150.000 pp  
 □ 150.000 – 200.000 pp 
 □ 200.000 y más. Pp 
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Encuesta Online Link 
https://docs.google.com/forms/d/1NsBx3ksURMi4NJXhVBSPiZZ_O7xJBkQz_Wb2CLXcv_E/edit?c=0
&w=1 
 
VIII.1.1 Resultados Encuesta Producto 
 
 
 
 
 
 
2% 
13% 
22% 
29% 
25% 
9% 
Rango etario de 234 encuestados  
18 - 20 años
21 - 25 años
26 - 30 años
31 - 40 años
41 - 50 años
51 y más años
Si 
91% 
No 
9% 
Personas que conocen la Sexta Región 
Gráfico N°6 Resultado de rango etario encuestado 
Gráfico N°7 Personas que conocen la Región de O’Higgins 
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Si 
69% 
No 
31% 
Porcentaje de encuestados que conocen 
Rapel 
Si 
67% 
No 
33% 
Personas que salen de viaje los fines de 
semana largo 
Gráfico N°8 Personas que conocen el sector de Rapel 
Gráfico N°9 Personas que dejan su hogar en festivos. 
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27% 
58% 
15% 
Formas de reservar un alojamiento 
Reserva Telefonica
Reserva Online
Reserva Presencial
19% 
12% 
36% 
14% 
9% 
10% 
0% 
Al momento de vacacionar ¿Que tipo de 
recinto prefiere? 
Hotel
Resort
Cabaña
Vivienda
Camping
Hostel
Casa Rodante
Gráfico N°10 Medio de Reserva para un alojamiento. 
Gráfico N°11 Preferencia de alojamiento. 
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67% 
2% 
15% 
16% 
Factores que motivarían la visita al resort 
Descuento en la próxima visita
Descuento por volumen de
compra
Descuento por entidad
bancaria
Devolución o descuento por
compromiso de satisfacción
Gráfico N°12 Factores que motivarían la visita al resort. 
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Ski Acuatico
Cabalgata
Pesca
Trekking
Golf
Piscina al aire l ibre
Piscina temperada
Restaurant internacional
Comida tipica
Vela deportiva
Salón de pool
Tour a Viñedos
Transporte desde
capitales regionales
Sector de Cine
Área de recreación
infantil
Aseo en Habitaciones
Bar
Otro
Gráfico N°13 Programas de inclusión para el Resort. 
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2% 
0% 
Rango de precio por persona (PP) 
70.000 - 100.000 PP
100.000 - 120.000 PP
120.000 - 150.000 PP
150.000 - 200.000 PP
Gráfico N°14 Rango de precios. 
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VIII.2 Costos Variables 
 
Los datos obtenidos para la formulación de flujos y demás cálculos, se 
presentan a continuación: 
 Costos Variables mixto 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo por Venta  $  5,512,500   $  6,107,063   $  6,735,683   $    7,399,990   $    8,101,683  
Comisión Guía Excursión  $  2,940,000   $  3,257,100   $  3,592,364   $    3,946,661   $    4,320,897  
Insumos Bar  $  5,400,000   $  5,583,600   $  5,773,442   $    5,969,739   $    6,172,711  
Insumos Termo y panel 
Solar 
 $  1,919,029   $  1,957,410   $  1,976,984   $    1,996,754   $    2,016,721  
Insumos Restaurante  $56,700,000   $58,627,800   $60,621,145   $  62,682,264   $  64,813,461  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $74,372,862   $77,434,305   $80,600,952   $  83,896,741   $  87,326,806  
      
 
Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Costo por Venta  $  8,842,537   $  9,624,403   $  9,951,633   $  10,289,988   $  10,639,848  
Comisión Guía Excursión  $  4,716,019   $  5,133,015   $  5,307,537   $    5,487,994   $    5,674,585  
Insumos Bar  $  6,382,583   $  6,599,591   $  6,823,977   $    7,055,992   $    7,295,896  
Insumos Termo y panel 
Solar 
 $  2,036,888   $  2,057,257   $  2,077,830   $    2,098,608   $    2,119,594  
Insumos Restaurante  $67,017,119   $69,295,701   $71,651,755   $  74,087,914   $  76,606,903  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $90,896,479   $94,611,300   $97,714,064   $100,921,829   $104,238,160  
 
 Costos variables extranjeros 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo por Venta  $  1,648,238   $  1,907,246   $  2,197,148   $    2,521,227   $    2,883,097  
Comisión Guía Excursión  $     879,060   $  1,017,198   $  1,171,812   $    1,344,654   $    1,537,652  
Insumos Bar  $  5,400,000   $  5,583,600   $  5,773,442   $    5,969,739   $    6,172,711  
Insumos Termo y panel Solar  $  1,535,223   $  1,565,928   $  1,581,587   $    1,597,403   $    1,613,377  
Insumos Restaurante  $16,953,300   $18,309,564   $19,774,329   $  21,356,275   $  23,064,777  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $28,317,154   $30,284,869   $32,399,652   $  34,690,632   $  37,172,947  
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Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Costo por Venta  $  3,286,731   $  3,736,494   $  4,035,413   $    4,358,247   $    4,706,906  
Comisión Guía Excursión  $  1,752,923   $  1,992,797   $  2,152,221   $    2,324,398   $    2,510,350  
Insumos Bar  $  6,382,583   $  6,599,591   $  6,823,977   $    7,055,992   $    7,295,896  
Insumos Termo y panel Solar  $  1,629,511   $  1,645,806   $  1,662,264   $    1,678,886   $    1,695,675  
Insumos Restaurante  $24,909,960   $26,902,756   $29,054,977   $  31,379,375   $  33,889,725  
Gasolina Camioneta  $  1,901,333   $  1,901,333   $  1,901,333   $    1,901,333   $    1,901,333  
Total en $ Costos Variables  $39,863,040   $42,778,777   $45,630,185   $  48,698,231   $  51,999,886  
 
VIII.3 IPC 
 Indicadores del Índice anual de Precios al Consumidor entre los 
años 2012 y 2016. 
Variación anual de IPC 
Año IPC 
2012 3.0% 
2013 1.8% 
2014 4.7% 
2015 4.4% 
2016 3.3% 
Promedio 3.44% 
 
VIII.4 Inversión 
 
$ Uf Cantidad Val. UF 
Terreno  $        98,549,130   $               3,700.00  1 26634.9 
Contenedor  $          7,690,000   $               8,661.57  30 
 Equipamiento interior habitaciones  $        29,620,000   $               1,112.07  1 
 Hall de acceso y Área de servicios   $          4,820,000   $                   180.97  1 
 Restaurante, Comedor  y Cocina  $          8,710,000   $                   327.01  1 
 Salón de eventos y Servicios  $          3,495,000   $                   131.22  1 
 Entorno y otros  $     126,330,440   $               4,743.04  1 
 Otros  $          3,000,000   $                   112.63  1 
 
 
Total  $             18,968.52  
  
     
  
UF Pesos 
 
 
Total  $             18,968.52   $  505,224,570.00  
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VIII.5 Personal 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gerente General 1 1 1 1 1 
Administrador 1 1 1 1 1 1 
Administrador 2 1 1 1 1 1 
Administrador Contable 1 1 1 1 1 
Chef Ejecutivo 1 1 1 1 1 
Ayudantes de Cocina 2 2 3 3 3 
Garzones  2 3 4 5 5 
Chofer 2 2 2 2 2 
Encargado de 
mantención 
1 1 1 1 2 
Guía Excursión 2 2 3 3 3 
Mucama  3 3 4 4 4 
Recepcionista  1 1 1 2 2 
 
  Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Gerente General 1 1 1 1 1 
Administrador 1 1 1 1 1 1 
Administrador 2 1 1 1 1 1 
Administrador Contable 1 1 1 1 1 
Chef Ejecutivo 1 1 1 1 1 
Ayudantes de Cocina 3 3 4 4 4 
Garzones  5 5 6 7 8 
Chofer 2 2 2 2 2 
Encargado de 
mantención 
2 2 2 2 2 
Guía Excursión 3 3 3 3 3 
Mucama  5 5 6 6 8 
Recepcionista  2 2 2 2 2 
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VIII.6 Remuneraciones  
 
Sueldos totales en $ Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gerente General  $       810,000   $       837,864   $       866,687   $       896,501   $       927,340  
Administrador 1  $       550,000   $       568,920   $       588,491   $       608,735   $       629,675  
Administrador 2  $       550,000   $       568,920   $       588,491   $       608,735   $       629,675  
Administrador Contable  $       550,000   $       568,920   $       588,491   $       608,735   $       629,675  
Chef Ejecutivo  $       530,000   $       548,232   $       567,091   $       586,599   $       606,778  
Ayudante de cocina  $       320,000   $       331,008   $       342,395   $       354,173   $       366,357  
Garzón  $       320,000   $       331,008   $       342,395   $       354,173   $       366,357  
Chofer  $       600,000   $       620,640   $       641,990   $       664,074   $       686,919  
Encargado de Mantención  $       360,000   $       372,384   $       385,194   $       398,445   $       412,151  
Guia Excursión  $       360,000   $       372,384   $       385,194   $       398,445   $       412,151  
Mucama   $       320,000   $       331,008   $       342,395   $       354,173   $       366,357  
Recepcionista  $       360,000   $       372,384   $       385,194   $       398,445   $       412,151  
Gasto Total Rem. Anual  $   94,440,000   $ 101,660,832   $ 122,106,501   $ 135,338,378   $ 144,939,832  
 
Sueldos totales en $  Año 6   Año 7   Año 8   Año 9   Año 10  
Gerente General  $       959,241   $       992,239   $     1,026,372   $     1,061,679   $     1,098,200  
Administrador 1  $       651,336   $       673,742   $       696,919   $       720,893   $       745,692  
Administrador 2  $       651,336   $       673,742   $       696,919   $       720,893   $       745,692  
Administrador Contable  $       651,336   $       673,742   $       696,919   $       720,893   $       745,692  
Chef Ejecutivo  $       627,651   $       649,242   $       671,576   $       694,679   $       718,576  
Ayudante de cocina  $       378,959   $       391,995   $       405,480   $       419,429   $       433,857  
Garzón  $       378,959   $       391,995   $       405,480   $       419,429   $       433,857  
Chofer  $       710,549   $       734,992   $       760,275   $       786,429   $       813,482  
Encargado de Mantención  $       426,329   $       440,995   $       456,165   $       471,857   $       488,089  
Guia Excursión  $       426,329   $       440,995   $       456,165   $       471,857   $       488,089  
Mucama   $       378,959   $       391,995   $       405,480   $       419,429   $       433,857  
Recepcionista  $       426,329   $       440,995   $       456,165   $       471,857   $       488,089  
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